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El objetivo del presente proyecto se basa en la propuesta de estudiantes 
de ingeniería industrial que dentro de su formación académica busca la 
realización de un estudio de factibilidad para la creación y puesta en 
marcha de una empresa dedicada a la fabricación y comercialización de 
platinas quirúrgicas de polipropileno para pequeños animales que ayude 
a las familias de estratos socioeconómicos bajos de la ciudad de Pereira a 
velar por el bienestar de sus mascotas. 
 
Para este proyecto fue necesario recolectar datos que permitieran 
establecer el posicionamiento actual del mercado, diversas estrategias 
que manejan los niveles de competencia que posee el mismo. 
 
En el proceso de investigación se evidenciaron diversos aspectos 
importantes y que son de relevancia para el proyecto, ya que reflejan la 
perspectiva que puede tener el proyecto a mediano y largo plazo; uno de 
los de estos aspectos fue el proceso encuestador el cual evidencia la 
aceptación de los consumidores, que han dado un punto de vista positivo 
de lo que puede ser la llegada del producto, también otro aspecto positivo 
es el mercado, ya que este tipo de producto es único tanto en 







The objective of this project is based on the proposal of industrial 
engineering students who, within their academic training, seek to carry 
out a feasibility study for the creation and start-up of a company 
dedicated to the manufacture and marketing of polypropylene surgical 
plates. for small animals that helps families from low socioeconomic strata 
in the city of Pereira to ensure the well-being of their pets. 
 
For this project, it was necessary to collect data that would allow 
establishing the current market positioning, various strategies that 
manage the levels of competition that it has. 
 
In the research process, several important aspects were evidenced that 
are relevant for the project, since they reflect the perspective that the 
project may have in the medium and long term; One of these aspects was 
the survey process which shows the acceptance of consumers, who have 
given a positive point of view of what the arrival of the product may be, 
also another positive aspect is the market, since this type of product is 












Durante décadas se han realizado muchas investigaciones relacionadas al 
tratamiento de fracturas tanto en animales como en humanos, muchas 
de estas investigaciones muestran de qué formas se deben atacar cada 
una de las diversas fracturas y que materiales son los más recomendados, 
hoy en día las aleaciones de titanio- aluminio- vanadio, cobalto-cromo-
molibdeno (acero quirúrgico) y aceros inoxidables tipo AISI316 son las 
más usadas en el campo médico para el tratamiento de fracturas; con 
estos materiales se fabrican platinas, tornillos, clavos intramedulares o 
clavos de enders, alambres, grapas y agujas (esteiman y kirschener) y el 
uso de cada uno de estos elementos depende de la necesidad de cada 
paciente. Aunque las aleaciones anteriormente nombradas sean las más 
efectivas para realizar cirugías ortopédicas los costos de producción de 
dichos elementos no son nada económicos y tampoco son rápidos de 
procesar, por estas razones llegan al mercado con un precio muy alto. 
Actualmente existen materiales poliméricos utilizados en cirugía, la 
mayoría de estos se usan en suturas, algunas en prótesis para tratar 
traumas, sustitución de articulaciones, injertos vasculares y mallas para 
tratar hernias; los materiales poliméricos más usados para fabricar estos 
elementos son el polietileno, polipropileno, nylon, ácido poli glicólico, 
politetrafluoetileno y poliéster, las investigaciones con respecto a estos 
materiales comprueban que tres de estos no generan ningún tipo de 
alergia y la reacción tisular es muy baja en la mayoría de los sujetos de 
prueba, y también cuentan con buenas  propiedades mecánicas, estos son 
el polipropileno, el nylon y el tetrafluoretileno; aunque se ha notado que 
los polímeros se pueden usar dentro del cuerpo tanto humano como en 
animales no se encuentran investigaciones que muestran el uso de dichos 
materiales en otro tipo de elementos médicos. 
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Como no existe ningún tipo de investigaciones sobre otro uso de los 
polímeros en el campo médico y los inconvenientes que se producen al 
momento de tratar una fractura en pequeños animales (gatos y perros) 
nace la idea de utilizar el polipropileno  para la fabricación de platinas y 
utilización en el tratamiento de estas afecciones, las cuales van a ser 
fabricadas por medio de las nuevas tecnologías de impresión 3D o dado 
el caso por termo formación para disminuir tiempos y costos, también 
serán debidamente esterilizadas para inserción dentro del paciente, 
existen poca información acerca del uso del polipropileno en platinas pero 
se ha determinado que puede ser un sustituto económico del titanio. Por 
esto la ejecución de este proyecto (dado el caso que sea rentable y que 
se pueda ejecutar) se deben realizar pruebas que sean avaladas por el 
comité de ética biomédica para asegurar de que la platina que va a ser 
fabricada cumple con todas las funciones fundamentales que son la de 
cicatrizar el hueso y crear un soporte a largo plazo sin que genere ningún 
tipo de alteraciones en el paciente. 
Por lo anterior, con el diseño de un plan de negocio para la creación de 
una empresa productora y comercializadora de platinas quirúrgicas para 
pequeños animales, se quiere apoyar la investigación en el tema del 
desarrollo y aplicación de nuevas tecnologías al sector médico ortopédico, 
así como definir los criterios que orientan este plan como una alternativa 
de negocio viable. 
 
La metodología que guio la aplicación de este plan está dividida en 6 fases 
que se llevaron a cabo en la ciudad de Pereira y Dosquebradas en el 
periodo comprendido entre febrero de 2021 y junio de 2021. La primera 
fase correspondió al estudio de mercados, la segunda fase fue la de 
establecer la factibilidad técnica del proyecto, la tercera fase se orientó al 
estudio organizacional, la cuarta fase se basó en las finanzas, la quinta 
fase se centró en el plan operativo de la empresa y por último un resumen 
ejecutivo. 
 











1. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
 
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
Desde hace algunos años las mascotas se han estado convirtiendo en un 
miembro más de familia, y por esta razón se desea velar por el bienestar 
de ellas tanto como sea posible; una de las razones por las cuales los 
caninos y felinos acuden a las veterinarias es por causas de fracturas que 
se presentan por diversas situaciones, las cuales deben ser tratadas en el 
menor tiempo que sea posible, sin embargo muchas de las veces en las 
veterinarias no disponen del material necesario para tratar dicha fractura, 
ya sea por el tamaño de la mascota o por la forma en la que el hueso se 
lesionó y esto genera que el animal tenga que soportar dolor (o ser 
tratado con medicamentos) mientras se realiza el pedido para tratarlo, el 
cual tarda en llegar alrededor de 48 horas, otra solución más rápida pero 
poco ético sería amputar el miembro fracturado (dado el caso que sea 
una extremidad) o llegado al caso más extremo la eutanasia. También se 
debe tener en cuenta que en el país la mayor cantidad de personas que 
poseen mascotas son de los estratos bajos, a las cuales les resulta difícil 
pagar por el tratamiento de una fractura y optan por otro tipo de opciones 
que, aunque no son tan fáciles de tomar, los recursos los obligan. 
Por todas las razones anteriormente nombradas surge la idea de crear 
una nueva platina, la cual será fabricada de polímeros utilizados en 
suturas no absorbibles como es el polipropileno, el cual tienen las 
propiedades necesarias para ser introducidas dentro del cuerpo de la 
mascota sin que le afecte su diario vivir, además tiene propiedades 
mecánicas que lo hacen resistente y maleable. El método de fabricación 
de la platina será mediante la impresión 3D o el termoformado los cual 
disminuye los tiempos de fabricación y por ende la entrega en la 
veterinaria se realizará en menos de 32 horas, evitando que la mascota 
sufra con su lesión esperando la platina, también como es un material 
relativamente más económico que el titanio y el acero quirúrgico el precio 
de venta a las veterinarias resultaría más bajo y las personas de escasos 
recursos no tendrán que tomar decisiones difíciles cuando su mascota 






1.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
¿Cuál es la factibilidad técnica, económica, legal, financiera y comercial 
para el montaje y puesta en marcha de una empresa dedicada a la 
producción y comercialización de platinas quirúrgicas de polipropileno 




1.3. SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 
● ¿Cuál es la viabilidad comercial para el montaje y puesta en marcha de 
una empresa dedicada a la elaboración de platinas quirúrgicas de 
polipropileno que disminuya los tiempos de entrega y el precio de venta 
a los clientes? 
 
● ¿Cómo debe ser la estructura técnica para una empresa dedicada a la 
fabricación de platinas de polipropileno? 
 
● ¿Cuál es la estructura organizacional y legal para una empresa dedicada 
a la elaboración de platinas de polipropileno? 
 
● ¿Cuál es la viabilidad financiera para el montaje y puesta en marcha de 






Este documento reúne un plan de negocios para la creación de una 
empresa dedicada a la producción y comercialización de platinas 
quirúrgicas de polipropileno para pequeños animales lo cual consta de 5 








En Colombia existen diversas empresas dedicadas a la producción y 
distribución de materiales de osteosíntesis para animales, sin embargo, 
muchos de estos productos están estandarizados con formas y tamaños 
que cubren ciertas necesidades con respecto a las fracturas; también los 
procesos para la obtención y transformación de los materiales necesarios 
para la fabricación de dichos productos son lentos y costosos esto hace 
que lleguen al consumidor con precios de venta muy altos. En el caso de 
nuestro país se encuentra que el 80% de la población está entre los 
estratos 0, 1, 2 y 31  y el 60% de la población colombiana tiene mascotas2, 
esto indica que la mayor cantidad de personas que tienen mascotas se 
encuentran en estratos socioeconómicos bajos y hace que la adquisición 
de materiales de osteosíntesis para estas personas sea difícil. por ello este 
proyecto se enfocó en desarrollar un plan de negocios que permita crear 
la empresa POLYPET para la producción y comercialización de platinas de 
polipropileno a bajo costo para ayudar a la población colombiana que tiene 
mascotas, de igual forma contribuir con el desarrollo de la región, 
demostrando que con el emprendimiento y la innovación se puede tener 
un mejor futuro y un mejor país. 
Este proyecto representa en gran medida algo más que una innovación 
social para el desarrollo del país si se tiene en cuenta que a través de 
nuevas empresas se contribuye a la disminución del nivel de desempleo 
y que el producto contribuye a mejorar la calidad de vida de las mascotas 
y el bienestar emocional de sus dueños; con el respaldo del gobierno a 
las micro y medianas empresas se podría establecer una conexión que 
permita proceder con nuevos procesos de investigación para mejorar y 
desarrollar nuevos materiales utilizados en el campo de osteosíntesis para 
la elaboración de platinas para pequeños animales. 
 
1portafolio. (2018, noviembre 11). Bajó la pobreza, pero el 80% de la población es de estratos 1, 2 y 3. Bajó 
la pobreza, pero el 80% de la población es de estratos 1, 2 y 3. Retrieved enero 23, 2021, from 
https://www.portafolio.co/economia/el-pais-bajo-su-pobreza-pero-el-80-de-su-poblacion-es-de-estratos-1-
2-y-3-523233 
2 la república. (2019, febrero 18). Seis de cada 10 hogares del país tienen mascota según Brandstrat. Seis 






Por último, el presente proyecto investigativo es realizado como requisito 








3.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar un estudio de viabilidad técnica, financiera, legal y comercial para 
el montaje y puesta en marcha de una empresa dedicada a la fabricación 
y comercialización de platinas quirúrgicas de polipropileno para pequeños 
animales. 
 
3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
● Realizar estudio de factibilidad comercial para la puesta en marcha 
de una empresa dedicada a la fabricación de platinas quirúrgicas de 
polipropileno para pequeños animales. 
 
● Diseñar una estructura técnica de operación para una empresa 
dedicada a la fabricación de platinas quirúrgicas de polipropileno 
para pequeños animales. 
 
● Proponer un plan administrativo y gerencial que incluya mapa 
estratégico y la estructura organizacional para la empresa 
productora de platinas quirúrgicas de polipropileno para pequeños 
animales. 
 
● Estudiar la viabilidad financiera para el montaje y puesta en marcha 
de una empresa dedicada a la fabricación de platinas quirúrgicas de 
polipropileno para pequeños animales. 
 
● Crear un plan operativo para la puesta en marcha de una empresa 
dedicada a la fabricación de platinas quirúrgicas de polipropileno 




Se considera factible la creación de una empresa dedicada a la producción 





4. MARCO REFERENCIAL 
 
Una vez revisados los diferentes enfoques que hacen justificable la 
investigación, identificando los análisis y estudios que se requieren para 
determinar la factibilidad de un plan de negocios, se da inicio al proceso 
de referenciación para determinar los teóricos que soportan la revisión 
bibliográfica del mismo, el análisis prospectivo y el análisis financiero para 
llevar a cabo el desarrollo del presente proyecto. 
4.1. MARCO TEORICO 
Para la elaboración de un plan de negocios, bajo los lineamientos 
establecidos por el fondo emprender del Sena, se hace necesario definir 
algunos términos para tener mayor claridad al momento de la 
interpretación: plan sistema de acción para la implementación de 
empresa, plan metódico de las operaciones futuras en un periodo 
determinado y negocios, compra y venta de bienes y servicios con afán 
de lucro y Un lugar para negociar donde se mantienen los inventarios de 
mercancías para la venta; de acuerdo a los anteriores conceptos se puede 
definir que un plan de negocios es un documento fundamental para el 
empresario, tanto para una gran compañía como para un PYME. 
en distintas situaciones de la vida de una empresa se hace necesario 
mostrar en un documento unitario todos los aspectos de un proyecto, ya 
sea para la aprobación por superiores dentro de la organización o para 
convencer a un inversionista para respaldar una solicitud de crédito, para 
presentar una oferta de compraventa, para conseguir una licencia, 
permiso o una franquicia de una compañía local o extranjera, o para 
interesar a un potencial socio. 
4.1.1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD3 
“sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un proyecto 
y en base a ello tomar la mejor decisión, si procede su estudio, desarrollo 
o implementación. un estudio de factibilidad debe representar 
gráficamente los gastos y los beneficios que acarreará la puesta en 
marcha del sistema, para tal efecto se hace uso de la curva costo-
beneficio, también requiere ser presentado con todas las posibles 
ventajas para la organización, pero sin descuidar ninguno de los 
elementos necesarios para que el proyecto funcione”. la investigación de 
 
3 Martínez, R. G. (2016, marzo 24). fundamentación critica de tesis, factibilidad. slide share. Retrieved enero 




la factibilidad de un proyecto consiste en descubrir cuales son los 
objetivos de la organización, luego determinar si el proyecto es útil para 
que la empresa logre sus objetivos. la búsqueda de estos objetivos debe 
contemplar los recursos disponibles o aquellos que la empresa puede 
proporcionar, no se deben definir con recursos que la empresa no es capaz 
de dar. 
4.1.1.1. Objetivos del estudio de factibilidad4  
El estudio de factibilidad tiene varios objetivos: 
● Saber si podemos producir algo. 
● Conocer si la gente lo comprará. 
● Saber si lo podremos vender. 
● Definir si tendremos ganancias o pérdidas. 
● Definir en qué medida y cómo, se integrará a la mujer en 
condiciones de equidad. 
● Definir si contribuirá a la protección y/o restauración de los 
recursos naturales y animales. 
● Decidir si lo hacemos o buscamos otro negocio. 
● Hacer un plan de producción y comercialización. 
● Aprovechar al máximo los recursos propios. 
● Reconocer cuales son los puntos débiles de la empresa y 
reforzarlos. 
● Aprovechar las oportunidades de financiamiento, asesoría y 
mercado. 
● Tomar en cuenta amenazas del contexto o entorno y soslayarlas. 
● Iniciar un negocio con el máximo de seguridad y el mínimo de 
riesgos posibles. 
● Obtener el máximo de beneficios o ganancias. 
 
Desde el punto de vista de este proyecto de estudio de factibilidad para 
la creación de una empresa dedicada a la producción y comercialización 
de platinas de polipropileno para pequeños animales se deben realizar 
análisis exhaustivos en distintos frentes mediante el desarrollo de estudio 
de mercado, técnico, de localización, administrativo y financiero para no 
improvisar al momento de poner en marcha el proyecto, ya que iniciar 
una empresa de producción o fortalecerlo significa invertir recursos como 
tiempo, dinero, materia prima y equipos. Como los recursos son limitados, 
es necesario tomar una decisión y estas solo pueden ser tomadas sobre 
la base de evidencias y cálculos correctos, de manera que se tenga mucha 
 
4 Damaris chaves, R. L. (2001, marzo). Guía para elaborar estudios de factibilidad de proyectos ecoturísticos. 





seguridad de que el negocio se desempeñará correctamente y producirá 
ganancias. 
4.1.2. IMPORTANCIA DE LOS PALNES DE NEGOCIO-PLANES 
DE EMPRESA 
Existen diferentes autores que explican los modelos de negocios, algunas 
propuestas están concentradas en los análisis de Rondha Abrams, Rodrigo 
Villegas y por Garrett Sutton5. Garret Sutton define el plan de negocio 
como la guía para clarificar y enfocar el desarrollo del negocio, basado en 
tres elementos básicos así: el negocio: que incluye la oportunidad de 
negocio, estructura legal, organización, procedimientos de operación y 
descripción de los procesos. El marketing: que incluye el mercado, la 
centinela, competencia, distribución, publicidad y tendencias del 
mercado. Las finanzas: que incluye el uso de fondos, declaraciones de 
ingresos, flujos de efectivo, balance general, pronóstico de ventas y 
utilidades. 
 
Rondha Abrams, define el plan de negocio como guía que ayuda a conocer 
la industria y el mercado meta, basados en el marketing, operaciones y 
finanzas. así mismo presenta una estructura que contiene un resumen 
ejecutivo, descripción de la compañía, análisis y tendencia de la industria, 
mercado meta, competencia, posición estratégica y planeación del riesgo, 
operaciones, plan de tecnología, administración y organigrama, 
integración de la comunidad y responsabilidad social, hitos y plan de 
salida de mercados, finanzas y apéndices del plan de negocio6. 
 
Rodrigo Varela define el plan de empresas como un procedimiento para 
enunciar en forma clara y precisa los propósitos, las ideas, los conceptos, 
las formas operativas, los resultados y, en resumen, la visión del 
empresario sobre el proyecto. Los modelos de negocios presentados por 
Sutton y por Abrams no contemplan una evaluación integral del proyecto 
que permita determinar los principales indicadores de factibilidad y hacer 
los análisis sobre los efectos que producen los cambios en las variables 
del proyecto. 
 
El modelo de plan de empresa de Varela es idóneo para analizar la 
factibilidad del negocio toda vez que contiene 1o etapas donde se realiza 
 
5 Sutton, G. (2014). como diseñar planes de negocios exitosos. Richard. 
6 Varela. (n.d.). capitulo 2: plan de negocios: revisión de literatura de diversos autores y elección del 





un análisis integrado de los componentes, con el concepto, el modelo y el 
plan de carrera del equipo empresarial, definido como octaedro 
empresarial. 
Figura 1. Desarrollo del plan de empresa, octaedro empresarial. 
 
Fuente: VARELA VILLEGAS. Rodrigo, innovación empresarial, arte y 
ciencia de la creación de empresas. tercera edición. 
4.1.3. GUIA DETALLADA DEL PLAN DE NEGOCIO 
 
● ANÁLISIS DEL MERCADO. ¿Hay o no suficientes clientes con 
pedido para mi empresa?  
● ANÁLISIS TÉCNICO. ¿Hay o no recursos tecnológicos, naturales 
y humanos para elaborar los productos y/o servicios que mi cliente 
demanda? 
● ANÁLISIS ADMINISTRATIVO. ¿Se puede o no configurar el 
equipo empresarial y gerencial que mi empresa exige para ser 
exitosa? 
● ANÁLISIS LEGAL, AMBIENTAL Y SOCIAL Y DE VALORES. ¿Se 
puede o no operar? En lo personal y profesional, ¿Me siento bien 
siendo el líder empresarial de esta empresa?  




4.1.3.1. ANÁLISIS FINANCIERO. El objetivo central es determinar 
las necesidades de recursos financieros, las fuentes y las 
condiciones de ellas y las posibilidades de tener acceso real a 
dichas fuentes. 
 
4.1.3.2. ANÁLISIS DE LOS RIESGOS E INTANGIBLES. Su objetivo 
es identificar las variables y los factores que están sometidos 
a una probabilidad importante de cambio, y estimar la 
magnitud potencial de dichos cambios más las acciones 
correctivas que se podrían tomar en caso de darse esas 
variaciones. 
 
4.1.3.3. EVALUACIÓN INTEGRAL DEL PROYECTO. Tiene como 
objetivo central determinar los principales indicadores de 
factibilidad del proyecto; hacer un análisis sobre los efectos 
que, según esos indicadores, tienen los cambios en las 
variables del proyecto; identificar variables y supuestos 
críticos para la factibilidad. 
 
4.1.3.4. EVALUACIÓN GLOBAL. Es necesario estar listo y dispuesto 
a recibir, con beneficio de inventario, las críticas, los 
comentarios y las recomendaciones que se hagan al plan de 
empresa la decisión final es de cada empresario. 
 
4.1.3.5. EL DOCUMENTO FINAL. Todo el proceso de elaboración del 
plan de empresa finaliza en un documento escrito para ser 
presentado ante terceros, el cual debe contener los siguientes 
aspectos: en qué consiste la empresa, quienes dirigirán la 
empresa, cuáles son las causas y razones para creer en el 
éxito empresarial, cuáles son los mecanismos y las 
estrategias que se van a utilizar para lograr las metas 
previstas, que recursos se requieren para llevar a cabo la 




A fin de evitar fracasos en el análisis de este proyecto y como lo ha 
anotado Rodrigo Varela Villegas en su libro Innovación Empresarial, 
arte y ciencia en la 
 
creación de empresa, “El empresario no es una persona que se arriesga 
en forma irresponsable y menos aún una persona que toma decisiones 
sin análisis alguno, el empresario antes de realizar una actividad 
empresarial trata de recoger toda la información que está a su alcance, 
la procesa, define estrategias y evalúa si tiene o no todo el potencial 
que espera”. Este proceso de estudio integral es lo que Varela ha 
llamado plan de empresa. 
4.1.4. PLANEACION ESTRATEGICA. 
Los elementos que intervienen en la estrategia de éxito son la 
definición del propósito y de los objetivos empresariales, el 
conocimiento profundo del entorno competitivo y la valoración objetiva 
de recursos, proceso que puede ser también implementado a nivel 
personal. 
Existen otros autores que manifiestan y definen los negocios como la 
interacción de lo esperado con lo planeado, por ejemplo, la definición 
más completa que presenta Derek F. Abell7  en la que define el negocio 
de una empresa en un modelo tridimensional que muestra las 
siguientes líneas: 
● Grupos de clientes atendidos. Categorías de clientes. (¿quién?) 
● Funciones atendidas al cliente. Necesidades del cliente. (¿qué?) 
● Tecnologías utilizadas. La manera en que las necesidades están 
siendo satisfechas (¿cómo?) 
La planeación estratégica, es el esfuerzo sistemático y más o menos 
formal de una empresa para establecer sus propósitos, objetivos, políticas 
y estrategias básicas, para desarrollar planes detallados con el fin de 
poner en práctica las políticas y estrategias, y así lograr los objetivos 
planteados por la organización8. 
Para la elaboración propia Humberto Serna9, es un proceso mediante el 
cual una organización define su visión a largo plazo y las estrategias para 
 
7 Abell, D. F. (2010). Administración mediante estrategias duales. página 292 
 
8 Esteiner, & A, G. (1983). planeación estratégica: lo que todo director debe saber. continental. 
9 Serna Gómez, H. (1994). planeación estratégica. leguis editores. 
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alcanzarla a partir del análisis de sus fortalezas, debilidades, 
oportunidades y amenazas. Supone además de la participación activa de 
los actores organizacionales, la obtención permanente de información 
sobre sus factores claves de éxito, su revisión, monitoreo y ajustes 
periódicos para que se convierta en un estilo de gestión que haga de la 
organización un ente proactivo y anticipatorio. 
4.1.4.1. Pasos para la planeación estratégica 
● formulación del plan estratégico. 
● análisis FODA. 
● misión-visión. 
● oportunidades y amenazas. 
● Estrategias. 
● control. 
● plan operativo. 
 
4.1.4.2. Modelo de las 5 fuerzas- análisis de competitividad de 
la industria. 
De igual forma, Michael Porter10 considera la existencia de cinco factores 
a los que denomina fuerzas fundamentales que definen las peculiaridades 
del sector y afectan la competitividad del sector y de sus distintas 
empresas. 
 
El modelo de las cinco fuerzas fue desarrollado en 1980 por Michael Porter 
en si libro competitive strategy: Techniques for Analyzing Industries and 
competitors, es una herramienta que permite conocer o hacer una 
aproximación del grado de competencia que existe en un mercado, 
permite hacer una apreciación más cercana de su atractivo y por 
consiguiente una mejor identificación de las oportunidades y amenazas. 
Porter nos dice que en la industria existen dos tipos de competencia, la 
positiva y la destructiva, la primera es cuando un competidor busca 
diferenciarse del resto en vez de acaparar todo el mercado y la otra es 






10 Porter, M. E. (1991). la ventaja competitiva de las naciones. Javier Vergara. 
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4.1.4.2.1. Amenaza de posibles nuevos competidores: Cuando 
en un sector de la industria hay muchas ganancias y 
muchos beneficios por explorar entonces no tardará la 
llegada de nuevas empresas para aprovechar las 
oportunidades que ofrece ese mercado, y como es obvio 
lanzarán sus productos, aumentará la competencia y 




4.1.4.2.2. Competencia de parte de los sustitutos: Se refieren a 
productos de otros sectores, productos que pueden 
realizar la misma función que el del sector y pueden ejercer 
presión para mantener los precios competitivos limitando 
la rentabilidad. Estos productos constituyen una amenaza 
permanente en la medida en que la sustitución pueda 
hacerse siempre. Esta amenaza puede agravarse cuando, 
bajo el impacto de un cambio tecnológico, por ejemplo, la 
relación calidad/precio del producto sustitutivo se modifica 
en relación a la del producto. 
  
4.1.4.2.3. Poder de negociación de Proveedores: Los 
proveedores son un elemento muy importante en el 
proceso de posicionamiento de una empresa en el mercado 
porque son aquellos que nos suministran la materia prima 
para la producción de nuestros bienes y va a depender de 
su poder de negociación que tengan para que nos vendan 
sus insumos; es decir mientras más proveedores existan 
menor es su capacidad de negociación porque hay 
diferentes ofertas entonces ellos tienden a ceder un poco 
el precio de sus insumos lo cual es favorable para nosotros. 
  
4.1.4.2.4. Poder de negociación de Compradores: Los 
compradores compiten en el sector industrial forzando la 
baja de precios, negociando por una calidad superior o más 
servicios y haciendo que los competidores compitan entre 




4.1.4.2.5. Rivalidad entre competidores establecidos: La 
rivalidad entre los competidores existentes tiene como 
objetivo mejorar la posición de las empresas competidoras 
utilizando tácticas como la competencia en precios, 
batallas publicitarias, introducción de nuevos productos e 
incrementos en el servicio al cliente o de la garantía. La 
rivalidad se presenta porque uno o más de los 
competidores sienten la presión o ven la oportunidad de 
mejorar su posición. 
 
4.2. MARCO CONCEPTUAL 
 
FRACTURAS:  
Una fractura es una ruptura, generalmente en un hueso. Si el hueso roto 
rompe la piel, se denomina fractura abierta o compuesta. 
Las fracturas en general ocurren debido a accidentes automovilísticos, 
caídas o lesiones deportivas. Otras causas son la pérdida de masa ósea y 
la osteoporosis, que causa debilitamiento de los huesos. El exceso de uso 
puede provocar fracturas por estrés, que son fisuras muy pequeñas en 
los huesos. 
Los síntomas de una fractura son 
● Dolor intenso 
● Deformidad: La extremidad se ve fuera de lugar 
● Hinchazón, hematomas o dolor alrededor de la herida 
● Problemas al mover la extremidad 
Debe obtener ayuda médica de inmediato ante una fractura. Tal vez tenga 
que usar un yeso o una férula. Algunas veces es necesario usar cirugía 
para colocarles placas, clavos o tornillos y así mantener el hueso en su 
lugar. 
BIOMATERIALES: 
Los biomateriales pueden ser naturales o sintéticos y se usan en 
aplicaciones médicas para apoyar, mejorar o reemplazar tejido dañado o 
una función biológica. El primer uso histórico de los biomateriales se 
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remonta a la antigüedad, cuando los antiguos egipcios utilizaban suturas 
hechas de tendones animales. El campo moderno de los biomateriales 
combina medicina, biología, física y química, e influencias más recientes 
de la ingeniería de tejidos y la ciencia de los materiales. El campo ha 
crecido significativamente en la última década debido a los 
descubrimientos en ingeniería de tejidos, medicina regenerativa y más. 
 
Los metales, la cerámica, el plástico, el vidrio e incluso las células y tejidos 
vivos pueden utilizarse para crear un biomaterial. Pueden ser rediseñados 
en piezas moldeadas o maquinadas, recubrimientos, fibras, películas, 
espumas y telas para usar en productos y dispositivos biomédicos. Estos 
pueden incluir válvulas cardíacas, reemplazos de articulaciones de cadera, 
implantes dentales o lentes de contacto. A menudo son biodegradables, 
y algunos son bioabsorbibles, lo que significa que se eliminan 
gradualmente del cuerpo después de cumplir una función11. 
 
 
PLACAS QUIRÚRGICAS:  
Placas y tornillos de osteosíntesis: son placas que se atornillan al hueso y 
suelen emplearse para el tratamiento de fracturas articulares, pues 
permiten un buen control de fragmentos pequeños12, las placas suelen 
venir en diferentes materiales. 
 
POLÍMEROS:  
Los polímeros son macromoléculas (generalmente orgánicas) formadas 
por la unión de moléculas más pequeñas llamadas monómeros. 
Atendiendo a sus propiedades y usos finales, los polímeros pueden 
clasificarse en: 
● Elastómeros. Son materiales con muy bajo módulo de elasticidad 
y alta extensibilidad; es decir, se deforman mucho al someterlos a 
un esfuerzo, pero recuperan su forma inicial al eliminar el 
esfuerzo. En cada ciclo de extensión y contracción los elastómeros 
absorben energía, una propiedad denominada resiliencia. 
● Plásticos. Son aquellos polímeros que, ante un esfuerzo 
suficientemente intenso, se deforman irreversiblemente, no 
pudiendo volver a su forma original. Hay que resaltar que el 
 
11 National Institutes of Health. (2019). Biomaterials. NATIONAL INSTITUTE OF BIOMEDICAL IMAGING AND 
BIOENGINEERING. 





término plástico se aplica a veces incorrectamente para referirse a 
la totalidad de los polímeros. 
● Fibras. Presentan alto módulo de elasticidad y baja extensibilidad, 
lo que permite confeccionar tejidos cuyas dimensiones 
permanecen estables. 
● Recubrimientos. Son sustancias, normalmente líquidas, que se 
adhieren a la superficie de otros materiales para otorgarles alguna 
propiedad, por ejemplo, resistencia a la abrasión. 
● Adhesivos. Son sustancias que combinan una alta adhesión y una 
alta cohesión, lo que les permite unir dos o más cuerpos por 
contacto superficial. 
Según su comportamiento al elevar su temperatura. 
Para clasificar polímeros, una de las formas empíricas más sencillas 
consiste en calentarlos por encima de cierta temperatura. Según si el 
material funde y fluye o por el contrario no lo hace se diferencian dos 
tipos de polímeros: 
● Termoplásticos, que fluyen (pasan al estado líquido) al 
calentarlos y se vuelven a endurecer (vuelven al estado sólido) al 
enfriarlos. Su estructura molecular presenta pocos (o ningún) 
entrecruzamientos. Ejemplos: polietileno (PE), polipropileno (PP), 
PVC. 
● Termoestables, que no fluyen, y lo único que conseguimos al 
calentarlos es que se descompongan químicamente, en vez de 
fluir. Este comportamiento se debe a una estructura con muchos 
entrecruzamientos, que impiden los desplazamientos relativos de 
las moléculas. 
La clasificación termoplásticos / termoestables es independiente de la 
clasificación elastómeros / plásticos / fibras. Existen plásticos que 
presentan un comportamiento termoplástico y otros que se comportan 
como termoestables. Esto constituye de hecho la principal subdivisión del 
grupo de los plásticos y hace que a menudo cuando se habla de "los 
termoestables" en realidad se haga referencia sólo a "los plásticos 
termoestables". Pero ello no debe hacer olvidar que los elastómeros 
también se dividen en termoestables (la gran mayoría) y termoplásticos 
(una minoría, pero con aplicaciones muy interesantes). (QUIMICA, 2021) 
La incorporación de plástico en la medicina moderna ha aumentado de 
manera constante en la última década. Los plásticos han contribuido a 
una reducción en los costos médicos, enfermedades infecciosas y el 
manejo del dolor. Polímeros de alta tecnología se utilizan para crear 
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nuevas y mejoradas extremidades artificiales y dispositivos de 
administración desechables de plástico han tenido éxito en la reducción 
del riesgo de infección para los pacientes. Los pacientes se benefician 
directamente del uso de plástico con más vidas salvadas, mejorando y 
prolongando su vida debido a su uso. 
IMPRESIÓN 3D:  
El proceso de impresión 3D, también llamado manufactura por adición 
(inglés), consiste en producir objetos a través de la adición de material 
en capas que corresponden a las sucesivas secciones transversales de un 
modelo 3D. Los plásticos y las aleaciones de metal son los materiales más 
usados para impresión 3D, pero se puede utilizar casi cualquier cosa, 
desde hormigón (inglés) hasta tejido vivo13.  
 
PLAN ESTRATÉGICO:  
La planeación estratégica14 es la elaboración, Desarrollo y puesta en 
marcha de distintos planes operativos por parte de las empresas u 
organizaciones, con la intención de alcanzar objetivos y metas 
planteadas. Estos planes pueden ser a corto, mediano o largo plazo, su 
producto es un documento formal en el que se intenta plasmar, por parte 
de los responsables de una compañía (directivos, gerentes, empresarios) 
cual será la estrategia de la misma durante un periodo de tiempo, 
generalmente de 3 a 5 años. 
 
MERCADEO ESTRATÉGICO:  
Consiste en una gestión de análisis permanente de las necesidades del 
mercado15, que desemboca en el desarrollo de productos y servicios 
rentables, destinados a grupos de compradores específicos. 
 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS:  
Los objetivos estratégicos16son los resultados globales que una 
organización espera alcanzar en el desarrollo y operacionalización 
concreta de su misión y visión. Estos objetivos deben cubrir e involucrar 
a toda la organización. Las estrategias son las acciones enfocadas a 
mantener y soportar el logro de los objetivos de la organización y así 
hacer realidad los resultados esperados; y los planes de acción son las 
tareas que se deben realizar para concretar dichas estrategias. 
 
ESTRATEGIA DE MERCADEO:   
 
13 IMPRESIÓN 3D. (n.d.). https://latinoamerica.autodesk.com/solutions/3d-printing 
14 Kotler, P. (1991). Fundamentos de mercadotecnia (segunda edició ed.). Prentice Hall. 
15 Ibid. 
16 Serna, H. (1997). Gerencia Estratégica: Planeación y gestión. - Teoría y metodología. 3R. 
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Es un curso de acción determinado, un camino definido para obtener 
resultados esperados (llamados por lo general objetivos estratégicos). 
 
 
ANÁLISIS DE MERCADO:  
Se entiende por análisis de mercados como la distinción y separación de 




Se llama posicionamiento a la referencia17 del lugar en que la percepción 
mental de un cliente o consumidor tiene una marca, lo que constituye la 
principal diferencia que existe entre esta y su competencia. También a la 
capacidad del producto de alienar al consumidor. en marketing, se evita 
por todos los medios dejar que el posicionamiento ocurra sin la debida 
planificación razón por la que se emplean técnicas consistentes en la 
planeación y la comunicación de estímulos diversos para la construcción 
de la imagen e identidad deseada para la marca a instaurar en la 
subjetividad del consumidor. 
 
COMPETITIVIDAD:  
Se define como la capacidad de generar la mayor satisfacción de los 
consumidores al menor precio, o sea con producción al menor costo 
posible. frecuentemente se usa la expresión pérdida de competitividad 
para describir una situación de aumento de los costes de producción, ya 
que eso afectará negativamente al precio o al margen de beneficio, sin 
aportar mejoras a la calidad del producto. 
 
MEZCLA DE MERCADEO: 
Son las herramientas o variables de las que dispone el responsable de 
marketing para cumplir con los objetivos de la compañía. son las 
estrategias o esfuerzo y deben incluirse en el plan de marketing (plan 
operativo). 
 
4.3. MARCO ESPACIAL 
La investigación se realizó en la zona urbana del eje cafetero 
específicamente en la ciudad de Pereira y Dosquebradas teniendo como 
población de muestra las clínicas veterinarias como recurso fundamental 
para recolectar información.  
 
 
17 Kotler, P., & Armstrong, G. (n.d.). Fundamentos del marketing (6ta Edición ed.). 
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4.4. MARCO TEMPORAL 
La investigación se realizó durante el primer semestre del 2021 con una 


























5. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
5.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN 
El método para este trabajo de investigación es de tipo descriptivo y 
exploratorio. La investigación descriptiva “se encarga de describir las 
características de la realidad a estudiar con el fin de comprenderla de 
manera más exacta”, solo se utilizan para entender la naturaleza del 
fenómeno. La investigación exploratoria “se utiliza con el objetivo de 
hacer una primera aproximación a un asunto desconocido o sobre el que 
no se ha investigado lo suficiente. Esto permitirá decidir si efectivamente 
se pueden realizar investigaciones posteriores y con mayor profundidad”. 
 
Se aplicó la investigación descriptiva, por cuanto el estudio requiere 
detallar las posibilidades financieras, técnicas, organizacionales, 
operativas y mercantiles para la creación de una empresa. 
 
Se aplicó la investigación exploratoria, ya que el producto en el que se va 
a especializar la empresa tiene poca investigación y se debe determinar 
las percepciones que tienen los clientes acerca del producto. 
 
Tabla 1. Diseño metodológico de la investigación. 
DISEÑO METODOLÓGICO 
TIPO DE ESTUDIO DESCRIPTIVO Y 
EXPLORATORIO 
Para el desarrollo del primer 
objetivo 
Se plantearán una cantidad de 
interrogantes necesarios para 
llegar a desarrollar la investigación 
de mercados, estos interrogantes 
van acompañados de: ¿quién?, 
¿qué?, ¿por qué? y ¿cómo?, con el 
fin de saber si el proyecto de 
creación de empresa tiene futuro, 
si la población a la que se quiere 
llegar serán clientes frecuentes, si 
la competencia es grande, si se 
pueden crear alianzas, etc. 
Adicionalmente se debe analizar el 
entorno socio económico. 
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Para el desarrollo del segundo 
objetivo 
Se buscarán las instalaciones 
adecuadas para tener los 
implementos necesarios para la 
realización de esta tarea, la cual 
ayude a la eficiencia y eficacia de 
los colaboradores que a su vez 
contribuyan al funcionamiento 
adecuado y avance de la empresa.  
Para el desarrollo del tercer 
objetivo 
Se realizará un estudio que 
muestre la viabilidad financiera del 
proyecto para saber si existe 
suficiente dinero para financiar los 
gastos e inversiones que implica la 
puesta en marcha y operación del 
proyecto. Con el estudio de la 
viabilidad financiera se puede 
determinar cuáles son las 
diferentes fuentes de 
financiamiento con las que se 
cuentan y si son capaces de 
financiar todas las etapas del 
negocio. 
Para el desarrollo del cuarto 
objetivo 
Estructura Organizacional  
Empresa dedicada a la fabricación 
y comercialización de platinas 
quirúrgicas de polipropileno para 
pequeños animales, cuya principal 
materia prima es polipropileno, 




Para el desarrollo del quinto 
objetivo 
Se realizará un plan acción que 
permita a la empresa ponerse 
metas sociales que concuerden 
con los planes regionales y 
nacionales de desarrollo, 
cronograma de actividades a 












6. ESTUDIO DE MERCADO 
 
En el presente capítulo se elabora el estudio de factibilidad del mercado 
que es fundamental para establecer la viabilidad del proyecto de creación 
de una empresa que produzca y comercialice platinas quirúrgicas de 
polipropileno para pequeños animales en la ciudad de Pereira y 
Dosquebradas. 
Para establecer dicha factibilidad del mercado se llevó a cabo una 
investigación de mercados. 
 
6.1.  INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
6.1.1. OBJETIVOS 
6.1.1.1. Objetivo general 
 
Establecer la viabilidad comercial de una empresa dedicada a la 
producción y comercialización de platinas quirúrgicas de polipropileno 
para pequeños animales en la ciudad de Pereira y Dosquebradas. 
6.1.1.2. Objetivos específicos 
 
• Establecer los factores que limitan la creación de una empresa 
productora y comercializadora de platinas quirúrgicas de 
polipropileno para pequeños animales en la ciudad de Pereira y 
Dosquebradas. 
• Identificar productos que son la principal competencia para la 
empresa productora y comercializadora de platinas quirúrgicas 
de polipropileno para pequeños animales en la ciudad de Pereira 
y Dosquebradas. 
• Estimar cantidades potenciales de ventas de platinas quirúrgicas 
de polipropileno en la ciudad de Pereira y Dosquebradas. 
• Estimar el potencial del mercado que tendrá la empresa 
productora y comercializadora de platinas quirúrgicas de 




Para analizar el mercado y la competencia se pretendía realizar una 
entrevista presencial con cada médico veterinario, sin embargo, la 
disposición de tiempo era muy compleja y se tomó la decisión de aplicar 
una encuesta la cual permitiera obtener información relevante (Anexo 1), 
en la encuesta se añadieron preguntas que corresponden a los objetivos 
del estudio de mercados y otras que eran de información adicional. 
6.1.2. ENCUESTA 
 
Tabla 2. Ficha técnica investigación de mercados. 
FICHA TÉCNICA 
CLASE DE INVESTIGACIÓN El tipo de la investigación fue de 
carácter exploratorio. 
INSTRUMENTOS O MEDIOS 
PARA RECOLECTAR 
INFORMACIÓN 
El instrumento que se utilizó en la 
investigación fue la encuesta. 
MODO DE APLICACIÓN La encuesta se aplicó de forma 
personal en todas las clínicas 
veterinarias de la ciudad de Pereira y 
Dosquebradas que ofrecen servicios de 
cirugía ortopédica. 
POBLACIÓN Todas las clínicas veterinarias de la 
ciudad de Pereira y Dosquebradas que 
prestan el servicio de cirugía 
ortopédica. 
RECOLECCIÓN DE LA 
INFORMACIÓN 
La información se recogió en la zona 
urbana del área metropolitana de la 
ciudad de Pereira durante el mes de 
marzo y abril del año 2021. 
FUENTES DE INFORMACIÓN Las fuentes primarias de información 
estuvieron compuestas por: APAP, 
equipos y mascotas, bioveterinarios, 
animales mágicos, ejevet, pelos y 
gatos, entre otras. 
Fuente. Propia. 
En las siguientes graficas se encuentra plasmado el resultado de la 
encuesta aplicada a 18 veterinarias que cuentan con las instalaciones y 
médicos especializados para realizar cirugías ortopédicas en la ciudad de 
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Pereira y Dosquebradas para el estudio de mercados de la empresa 
productora y comercializadora de platinas de polipropileno para pequeños 
animales. 
1. ¿Cuántos pacientes en promedio visitan su clínica por día? 
• De 0 a 10 
• De 10 a 20 
• De 20 a 50 
• De 50 a 100 
• Mas de 100 
 
Figura 3. Pacientes promedio que visitan clínicas veterinarias por día. 
 
Fuente. Propia. 
La cantidad de personas que en promedio visitan las clínicas veterinarias 
encuestadas por día son de 10 a 20, estas consultas son generales o por 
cualquier otro tipo de cirugía. Esto muestra el potencial del mercado con 
el cual nos encontramos al incurrir en el campo veterinario. 
2. ¿En promedio cuantos pacientes por día visitan su clínica por una 
urgencia ortopédica? 
• De 0 a 3 
• De 3 a 8 
• De 8 a 13 




Figura 4. Pacientes promedio que visitan clínicas veterinarias por día 
por urgencias ortopédicas. 
 
Fuente. Propia. 
El 100% de las veterinarias encuestadas respondieron que la cantidad de 
consultas ortopédicas que llegan a sus clínicas por día es entre 0 y 3 
pacientes; muchos de los encuestados manifestaron que hay días en lo 
que no reciben ni una visita, pero hay otros días que les pueden llegar 6, 
realizando una aproximación se puede determinar que al menos por día 
llegan en total 3 urgencias ortopédicas a las clínicas encuestadas, esto 
nos da un potencial de mercado de 54 platinas quirúrgicas por día. 
 













El 50% de las clínicas que fueron encuestadas respondieron que personas 
que pertenecen a los estratos medios y bajos en el cual se incluye 0, 1, 2 
y 3, seguido de los todos los estratos 39% de las clínicas encuestadas. 
4. ¿Cuáles son los tipos de fractura más comunes en caninos? 
según el estudio realizado las fracturas más comunes en caninos son: 
huesos largos en miembros anteriores, conminuta, fractura de 
cadera. 
5. ¿Cuáles son los tipos de fracturas más comunes en felinos? 
Según el estudio realizado las fracturas más comunes en felinos son: 
paladar, huesos largos, mandíbula. 
6. ¿Qué tipo de material prefiere a la hora de tratar una fractura 
• Placas de titanio 
• Placas de acero quirúrgico 





Figura 6. Preferencia de material para realizar ortopedia. 
 
Fuente. Propia. 
El 95% de las clínicas encuestadas utilizan acero quirúrgico a la hora de 
realizar una cirugía ortopédica, ya que el titanio es mucho más costoso y 
el dueño de la mascota no cuenta con los recursos suficientes para pagar 
la cirugía, entre más económico sea el material para tratar la afección es 
más probable que sea comprado por dichas clínicas. 
7. ¿Qué tipo de material tiene menor reacción alérgica o 
complicaciones después de la cirugía? 
• Titanio 
• Acero quirúrgico 














El 100% de los encuestados respondieron que las placas quirúrgicas de 
titanio generan menor reacción alérgica a la hora de realizar cirugías 
ortopédicas. 
8. ¿Cuál es el precio promedio de una placa de titanio y acero 
quirúrgico para tratar la fractura más común de caninos? 
• Titanio: 
• Acero quirúrgico: 
Como las placas varían de precio según el tamaño que necesiten para 
cada fractura, fue muy complejo obtener un precio igual en todas las 
respuestas de la encuesta aplicada, sin embargo, se logró determinar que 
las placas de titanio tienen un costo promedio para fracturas más 
comunes en caninos es entre 350.000 y 800.000 pesos y las de acero 
quirúrgico están entre 150.000 y 300.000 pesos. 
9. ¿Cuál es el precio promedio de una placa de titanio y acero 
quirúrgico para tratar la fractura más común en felinos? 
• Titanio: 
• Acero quirúrgico: 
100%
0%
titanio acero quirurgico otro
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Según la encuesta las placas quirúrgicas para tratar las fracturas más 
comunes en felinos de titanio se encuentran entre 250.000 y 600.000 
pesos y as de acero quirúrgico están entre 80.000 y 300.000 pesos. 
Las dos preguntas anteriores muestran que las placas quirúrgicas que se 
encuentran en el mercado en este momento son muy costosas, sin 
embrago muchas de las clínicas están dispuestas a comprarlas. 
10. ¿Conoce alguna razón por la cual las placas quirúrgicas sean 
costosas? 
El 98% de los veterinarios que fueron encuestados manifestaron no 
conocer ninguna razón por la cual las platinas quirúrgicas de titanio son 
tan costosas, solo el 2% conocen que es por el material en el que se 
fabrican. 
11. ¿el precio de las placas quirúrgicas puede variar dependiendo el 
tamaño de la mascota? 
• Si 
• No 
El 100% de los encuestados respondieron que las platinas quirúrgicas 
pueden variar dependiendo el tamaño de la fractura, adicionalmente 
manifestaron que también pueden variar dependiendo la fractura a tratar. 
Esto nos muestra la variedad de producto sobre el cual se debería 
trabajar, ya que todas las fracturas son diferentes, sin embargo, como la 
empresa apenas inicia, se va a enfocar en producir y comercializar 
platinas para las fracturas más comunes tanto en caninos como en felinos. 









Figura 8. Tamaño y forma estándar de las platinas quirúrgicas. 
 
Fuente. Propia. 
Con las dos preguntas anteriores se puede notar que no existe 
competencia para el producto que se va a comercializar y a producir, ya 
que el 72% de los encuestados manifestaron que las platinas quirúrgicas 
vienen de tamaño estándar y el 100% de prefieren las platinas 
personalizadas en caso de que existiera alguna. 
14. Si existiera una placa de polipropileno con las mismas 
características mecánicas que el titanio y el acero quirúrgico, pero a un 
















El 100% de las personas encuestadas estarían dispuestas a comprar la 
placa de polipropileno, esto nos muestra la aceptación del producto sin 
siquiera conocerlo o entrar en el mercado, las personas se encuentran 
dispuestas al cambio mientras cumpla con todas las características 
necesarias para darle la seguridad a sus pacientes. 
15. ¿Qué precio estaría dispuesto a pagar por dicha placa de 
polipropileno (el precio va a variar dependiendo del tamaño de la mascota 
y el tipo de fractura a tratar)? 
• Entre $40.000 y $90.000 
• Entre $90.000 y $150.000 












Figura 10. Precio que están dispuestos a pagar los clientes por las 
placas quirúrgicas de polipropileno. 
 
Fuente. Propia. 
Como se puede notar en la gráfica, las clínicas veterinarias están 
dispuestas a pagar un precio similar a las platinas de acero quirúrgico. 
16. ¿Cuáles han sido sus proveedores de placas y tornillos quirúrgicos 
los últimos 3 años? 
Esta resulta ser una de las preguntas más importantes, ya que en la red 
no se encuentra información acerca de proveedores de platinas 
quirúrgicas para veterinarios, el 100% de los encuestados indicaron que 
su proveedor es SOLUCIONES ORTOPEDICAS BOGOTA, algunos 
veterinarios manifestaron que muchas veces han tenido que importar el 
producto al país,  lo cual es muy demorado, complejo y costoso; esto  
indica que la competencia con respecto a platinas quirúrgicas en la ciudad 
de Pereira es nula, el mercado estaría a toda disposición para la empresa 
productora y comercializadora de platinas quirúrgicas de polipropileno 
para pequeños animales. 
 
6.1.2. JUSTIFICACIÓN DE MERCADO 
 
La idea principal dentro del campo social, cultural y económico es la de 
introducir un nuevo producto a la región, la cual se caracteriza por poseer 
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una cultura única donde los productos nuevos  pueden tener una muy 
buena acogida, ya que brinda un beneficio a la salud  de las mascotas que 
hoy en día, son un miembro más de la familia, proponiendo además un 
respaldo social que genere empleo dentro de la región, brindando a las 
personas que aportan en la elaboración del mismo nuevos conocimientos, 
experiencias y aptitudes; así mismo aportando a la mejora de la economía 
de esta región la cual tiene unos niveles de desempleo altos por lo cual la 
economía se ha visto  afectada. 
Lo que se pretende con este estudio de factibilidad para la creación y 
puesta en marcha de una empresa dedicada a la producción y 
comercialización de platinas quirúrgicas de polipropileno (POLYPET) para 
pequeños animales, es aprovechar un polímero de bajo costo el cual es 
empleado en el campo medico en suturas y mallas para el tratamiento de 
hernias. 
 
Según el plan de competitividad regional del departamento de Risaralda 
en su objetivo estrategia número 2. EMPRENDIMIENTO, LA GESTION 
Y EL DESARROLLO EMPRESARIAL consientes de la importancia de la 
sostenibilidad empresarial, la CRC pretende el fortalecimiento de las 
empresas ya existentes y de la cultura del emprendimiento, desde 
aspectos como la creación de empresas con proyección, que perduren con 
el tiempo y sean productivas. Para esto se definen estrategias de apoyo 
empresarial con un grado alto de innovación, ciencia y tecnología que 
permitan ser empresas generadoras de empleo y exitosas en el mercado 
tanto interno como externo; asegurando que se generen condiciones 
económicas, institucionales, sociales y culturales para la creación de 
empresas innovadoras, formales y perdurables; así como desarrollar las 
fortalezas y aprovechar las oportunidades de las empresas actualmente 
existentes con el fin de potenciar la integración empresarial en torno a los 
sectores identificados.  
Después del análisis del objetivo del plan de competitividad regional del 
departamento de Risaralda y teniendo en cuenta que este proyecto se 
relaciona con la parte del EMPRENDIMIENTO, LA GESTIÓN Y EL 
DESARROLLO EMPRESARIAL, se podría decir que es a partir de este plan 
de competitividad que se buscará apoyo para la puesta en marcha de esta 
54 
 
empresa y así de esta manera generar desarrollo empresarial tanto para 
el departamento de Risaralda como para sus vecinos más cercanos como 
lo son Dosquebradas, Santa Rosa y la Virginia. 
6.1.2.1. PLAN DE DESARROLLO MUNICIPAL “POR UNA 
PEREIRA MEJOR” 
 
Programa de emprendimiento y empresarismo 
Este programa busca esencialmente generar en la comunidad de base 
condiciones de acceso a los programas que la institucionalidad de la 
Ciudad ofrece para facilitar los procesos de creación y fortalecimiento de 
empresas en la comunidad. Esencialmente se pretende articular y 
coordinar la oferta encaminada a fomentar la creatividad, la asociatividad 
y la diferenciación en los procesos empresariales existentes en las 
comunidades de la ciudad, generando condiciones para fortalecer la 
productividad y competitividad en la ciudad, buscando en el largo plazo 
incorporar el sector empresarial en procesos de innovación con impacto 
social, contribuyendo al mejoramiento de las condiciones de empleo y de 
las condiciones de vida de los empresarios de base. El programa incluye 
facilitar en la comunidad el desarrollo de acciones de formación, 
acompañamiento y asesoría técnica, facilitando el acceso a financiación y 
a mercados, de modo que se garantice la sostenibilidad en el tiempo 
mejores niveles de productividad. Se busca desde este programa 
estructurar una oferta integral para la comunidad, donde se beneficie la 
ciudadanía no solo en procesos de emprendimiento y creación de 
empresas, sino también en formalización y fortalecimiento a la empresa 
existente, resaltando la universalidad de la cobertura. Como elemento 
fundamental, se tiene también el fortalecimiento de la cultura de la 
innovación y el emprendimiento, mediante un proceso permanente de 
sensibilización y formación en el tema. El programa se apalanca en Pereira 
innova y su objetivo de consolidar un Sistema de Promoción de la 
Innovación, la ciencia, la tecnología, la cultura del emprendimiento y el 
desarrollo empresarial en el municipio de Pereira, con programas que se 
vienen desarrollando como los Centros de Emprendimiento y Desarrollo 
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Empresarial, el Banco de las Oportunidades y el Programa de Apoyo al 
Desarrollo Empresarial.18 
6.1.2.2. PLAN DE DESARROLLO NACIONAL 
 
El Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022 trazará el curso de acción para 
remover dichos obstáculos y transformar las condiciones que hagan 
posible acelerar el crecimiento económico y la equidad de oportunidades. 
El PND 2018-2022 implica ponerse de acuerdo en un gran pacto en donde 
concurren las inversiones públicas y privadas y los esfuerzos de los 
diferentes niveles de gobierno para que, como Estado, definamos el 
conjunto de prioridades, que generarán la verdadera transformación. El 
Plan Nacional de Desarrollo no es la acción desarticulada de los diferentes 
ministerios y sectores que conforman el Gobierno. Sí es, en cambio, la 
creación de espacios de coordinación que permiten sumar esfuerzos, 
remar para el mismo lado y generar de esta manera el verdadero cambio 
social, dinamizar el crecimiento económico y alcanzar el mayor desarrollo 
del país y de sus regiones. 
Este Plan es una apuesta por la equidad de oportunidades para que cada 
colombiano pueda elegir libremente aquello que quiere ser y hacer con su 
vida y disfrutar de una vida digna. Los elementos novedosos del Plan 
Nacional de Desarrollo 2018-2022 que permitirán alcanzar dicho objetivo 
son el incremento en la productividad, liderada por una profunda 
transformación digital y una apuesta por la agroindustria que vincule a 
los pequeños y medianos productores; una mejora regulatoria y tributaria 
que promueva el emprendimiento y la actividad empresarial; una mayor 
eficiencia del gasto público; una política social moderna centrada en la 
familia que conecta a la población pobre y vulnerable a los mercados; y 
el aprovechamiento de las potencialidades territoriales al conectar 
territorios, gobiernos y poblaciones. Este es un gran pacto en el que los 
ciudadanos tienen derechos, pero también deberes para ayudar a 
construir la Colombia que todos queremos y necesitamos. 
 





El Plan Plurianual de Inversiones para los próximos cuatros años 
ascenderá a un valor de 1.100 billones de pesos de 2018, del cual cerca 
del 50% estará dirigido al pacto por la equidad. Estas inversiones, son la 
gran apuesta para que, entre todos como Estado, Gobierno nacional y 
territorial, junto con el sector privado, logremos incrementos en la 
formación de capital y aumentos de la productividad multifactorial, lo cual 
se reflejará en una ampliación del crecimiento potencial de nuestra 
economía, pasando de 3,3% en la actualidad a 4,1% en los próximos 
años. Este aumento en el crecimiento de largo plazo es una condición 
importante para el logro de nuestros objetivos en materia de equidad 
social, reducción de la pobreza, mayores ingresos para nuestros 
ciudadanos y en la generación de empleo formal y de calidad. Es decir, 
un crecimiento inclusivo con oportunidades para todos. 
Gracias a estos resultados será posible reducir la pobreza monetaria en 
cerca de 6 puntos porcentuales, la cual pasará de 27% en la actualidad a 
21% en 2022, la pobreza extrema se reducirá en 3 puntos porcentuales, 
pasando de 7,4% actualmente a 4,4% en 2022, la pobreza 
multidimensional disminuiría 5,1 puntos porcentuales, con lo cual pasará 
de 17% a 11,9%, y se generarán 1,6 millones de empleos adicionales 
durante este período. El Pacto por Colombia, pacto por la equidad es la 
propuesta de unir a Colombia en una agenda de políticas y reformas que 
nos permitirán lograr un país más productivo y con mayor justicia social19. 
 
6.1.3. ANÁLISIS DEL SECTOR 
 
El informe anual más reciente World Preview 2015, Outlook to 2020 
EvaluateMedTech de la firma de investigación de mercados Evaluate Ltd., 
basado en datos correspondientes a las 300 empresas más grandes de la 
industria de tecnología médica, señala que el sector de dispositivos 
ortopédicos ocupa el cuarto lugar en el ranking de los mercados más 
fuertes de la industria, con utilidades anuales de 34,8 mil millones de 
 





dólares (2014) que corresponden a una cuota del 9,3% sobre el total del 
mercado 
Según la proyección, en 2020 habrá superado al sector de imágenes 
diagnósticas, alcanzando el tercer lugar en la clasificación; sin embargo, 
la cuota de mercado correspondiente, que en 2014 fue del 9,3%, 
disminuirá en 0,5%. Se estima que el sector de tecnología ortopédica 
percibirá ingresos por 42 mil millones de dólares en 2020, siguiendo una 
tasa de crecimiento anual compuesto (TCAC) del 3,2%, mucho más baja 
con respecto a aquella estimada a finales de 2014 (4,9%)20.  
6.1.3.1. Productores destacados 
 
Johnson & Johnson (Estados Unidos) es líder en la industria de tecnología 
médica y continuaría en el primer lugar entre las compañías de la industria 
ortopédica en los próximos años por medio de su filial DePuy Synthes. De 
acuerdo con las estimaciones publicadas por EvaluateMedTech, esta firma 
crecerá con una TCAC del 2,4% y alcanzará ventas por 10,5 mil millones 
de dólares en 2020. 
En junio de 2015, Zimmer adquirió Biomet por 13.350 millones de 
dólares. En el tercer trimestre de ese año, el primer período tras la fusión, 
Zimmer Biomet (Estados Unidos) reportó ingresos netos de 1.760 
millones de dólares, lo cual significó un aumento del 59,3% respecto al 
mismo trimestre del año anterior, en el cual Zimmer obtuvo 1.110 
millones de dólares. En el último informe fiscal del 2015, la compañía 
reportó ventas por 1.930 millones de dólares durante el último trimestre 
del año, que representan un aumento del 58,1% en comparación con el 
cuarto trimestre de 2014; los ingresos netos totales de Zimmer Biomet 
en 2015 fueron de 6 mil millones de dólares, lo que significa un 
incremento del 28,3% respecto al año anterior. 
Tras la fusión, se espera que Zimmer Biomet presente una TCAC del 
10,5%, lo cual la convertiría en la empresa con mayor crecimiento del 
sector. Además, las predicciones de EvaluateMedTech apuntan a que 
 





alcanzará un segundo lugar, muy cercano a Johnson & Johnson, en 2020, 
con ventas cercanas a 8.100 millones de dólares, correspondientes a una 
cuota de mercado del 19,2%; cifras que contrastan con aquellas de 2014, 
año en el cual obtuvo ingresos de 4.400 millones de dólares y una cuota 
de mercado del 12,7%. 
Por su parte, Stryker (Estados Unidos), que en 2014 ocupaba el segundo 
lugar entre las empresas más fuertes del sector, con una cuota de 
mercado del 15,8%, alcanzará el 17,1% en 2020, con ingresos de unos 
7.200 millones de dólares. 
Las compañías que completan el top 10 del sector son: Medtronic, Smith 
& Nephew, Anthrex, NuVasive, Globus Medical, Wright Medical Group y 
Tornier (estas dos últimas, recientemente fusionadas); todas con sede 
principal en Estados Unidos, excepto Smith & Nephew, establecida en el 
Reino Unido. 
Aunque América del Norte cuenta con la mayor participación en el 
mercado mundial de dispositivos ortopédicos gracias a las grandes 
inversiones en infraestructura sanitaria y a la alta demanda, la región Asia 
Pacífico será la que crezca más en los próximos cinco años, según el 
pronóstico de la consultora IQ4I Research & Consultancy. Esta región se 
verá favorecida por el aumento de la conciencia de la salud, un mayor 
crecimiento económico y más financiación estatal21 . 
 
6.1.3.2. Mercado latinoamericano 
 
Las estadísticas proporcionadas por la Asociación Latinoamericana de 
Integración (ALADI) indican que las importaciones de dispositivos 
ortopédicos en la región alcanzan una cifra cercana a los 723,2 millones 
de dólares anuales (tabla 3). 
 
Los cinco principales importadores de estos productos en la región son, 
en orden descendente: Brasil, México, Colombia, Argentina y Chile. Según 
estos indicadores, el país que realiza más exportaciones de dispositivos 
 





médicos hacia la región es Estados Unidos, con una cuota de mercado de 
45,82% (2014). Le siguen un subconjunto de naciones europeas 
(excluyendo Alemania e Italia), Alemania y China, con cuotas 
correspondientes a 21,05%, 10,57% y 8,24% (tabla 4). 
 






A parte del sector ortopédico se debe tener en cuenta el crecimiento del 
mercado de las mascotas ya que estas son las que van a hacer uso de las 
platinas quirúrgicas de polipropileno, en Colombia el mercado de 
mascotas ha venido creciendo en los últimos años. Proyecciones de 
Euromonitor estiman que este año moverá US$1.184,5 millones ($4,3 
billones) y que en los últimos cinco años el gasto en ‘pet care’, que agrupa 
tanto alimentos como productos (accesorios, salud y bienestar, 













La relevancia que han ganado los animales de compañía para los hogares 
hizo que en 2019 estos productos ingresaran a la medición de la canasta 
familiar que realiza el Dane e incluso que, ante la coyuntura de la 
pandemia del covid-19, las compañías que integran esta industria hayan 





22 S.A.S., E. L. (5 de junio de 2020). La República. Obtenido de El mercado de alimentos y productos de 










6.1.3.3. FACTORES QUE INFLUYEN EN EL CRECIMIENTO DEL 
SECTOR VETERINARIO. 
Teniendo en cuenta el Estudio Nielsen 2018, las categorías que han 
impulsado el crecimiento de la industria de mascotas en Colombia son 
principalmente los alimentos, que crece en un 3%, y los cuidados médicos 
veterinarios, con la categoría de fármacos que crece un 15% (Fuente 
CEESA). 
Según el DANE el tamaño de los hogares colombianos se ha reducido, y 
eso a su vez ha estimulado la tenencia de mascotas. 
Teniendo en cuenta la última encuesta de Fenalco, el 43% de hogares 
colombianos dicen que poseer mascota y de acuerdo con la Revista Pet 
Industry, para la firma Kantar Worldpanel, hay cerca de 3 millones y 
medio de mascotas en Colombia. De ellas, 67% son perros, 18% gatos y 
16% de los hogares tienen uno y otro. 
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De los hogares con mascota según Fenalco, el 39% son de estrato medio 
y el 47% del alto, contrario a la creencia de algunas personas de que las 
mascotas son más populares en la base de la pirámide social. 
Hoy existe una fuerte conexión emocional entre personas, perros y gatos, 
al punto que se consideran un miembro más de la familia. 
La importancia que han adquirido las mascotas en la sociedad ha llevado 
a aumentar los lugares “Pet Friendly” que aceptan mascotas y tienen 
espacios adecuados para ellas, como centros comerciales y restaurantes. 
En la actualidad hay una oferta más amplia de servicios y productos para 
las mascotas, desde cuidados médicos especializados, hasta seguros de 
vida, paseadores, servicios funerarios y pasatiempos. 
Ha crecido de manera significativa la cantidad de eventos dirigidos al 
público Pet Lover. 
Las mascotas se han apoderado de las redes sociales y del ecosistema 
digital. Una de cada diez mascotas tiene su propio perfil en Facebook, 
Twitter o Youtube. La mitad de las personas que tienen mascota 
comparten fotos de la misma a través de redes sociales y cada vez es 
más frecuente que se hagan llamamientos para recaudar fondos 
destinados a ayudar a los animales a través de Facebook o Twitter. Eso 
sumado a que, ya hay un gran listado de mascotas famosas e 
influenciadoras. 
Colombia es el cuarto país en Latinoamérica que lidera el sector de 
mascotas, con un crecimiento anual del 13%. Brasil, México y Chile 
ocupan los tres primeros puestos, teniendo en cuenta las cifras de 
Euromonitor International de 2016.Las ventas de comida para mascotas 
superarán las de bebés en 2019, así lo señala un informe de Statista y 
Merca. 
En 2018 Colombia alcanzó cifras históricas en materia de adopción de 
animales de compañía. De acuerdo con el Instituto de Bienestar y 
Protección Animal de Bogotá (IDBYPA), a través del Distrito unos 828 
animalitos encontraron un hogar que les brindó bienestar y calidad de 
vida en la capital, esto sumado a los animales que encontraron familias 
por medio de organizaciones sin ánimo de lucro. 
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Incrementó el nivel de sensibilización de protección y convivencia con 
mascotas. Gracias a los programas del IDBYPA de Bogotá el año pasado 
se atendieron a más de 150.000 animales y sensibilizaron a más de 
30.000 personas, según indicó a los medios Clara Lucía Sandoval, 
directora del instituto. 
6.1.3.4. MASCOTAS: UNA OPORTUNIDAD PARA LOS 
EMPRENDEDORES 
De acuerdo con estos factores, la proyección de crecimiento tiene en 
cuenta la oportunidad de invertir en el sector que tienen los 
emprendedores, puesto que hay una amplia posibilidad de servicios y 
ofertas para las familias que hoy se preocupan más por su bienestar, y 
así lo reflejan en su consumo de productos dirigidos a los animales23. 
 
6.1.4. ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
Como se ha nombrado anteriormente el campo de la medicina veterinaria 
a estado creciendo durante los últimos años ya que las mascotas se han 
vuelto un miembro más de las familias colombianas y por esto se desea 
velar por su bienestar. 
En Pereira y Dosquebradas la cantidad de clínicas veterinarias son 36, de 
estas solo realizan procedimientos quirúrgicos 28 y solo 18 de ellas 
realizan procedimientos ortopédicos ya que se necesitan médicos 
veterinarios especializados, también este tipo de cirugías resultan ser 
muy costosas por los materiales a utilizar y el profesionalismo que se debe 
tener a la hora de intervenir a cada paciente, sin embargo, muchas 
personas están dispuestas a pagar el costo por el bienestar de su 
mascota. 
Segmentos del cliente: la empresa contara con clientes ubicados en la 
ciudad de Pereira y Dosquebradas los cuales son todas aquellas clínicas 
veterinarias que prestan los servicios de ortopedia para pequeños 
 
23 GABRICA. (2019). Gabrica, expertos en mascotas. Obtenido de PROYECCIÓN DE CRECIMIENTO DE LA 




animales como, por ejemplo, ejevet, amor por ti, animales mágicos, 
acción animal, entre otras. 
Una de las principales estrategias de la empresa para comercializar las 
platinas de polipropileno es ofrecer servicios de ortopedia para todas 
aquellas personas que se encuentren entren en los estratos 
socioeconómicos 0, 1, 2 y 3, ya que estas personas son las más afectadas 
por los precios de las veterinarias y como se nombra en la justificación 
del proyecto son las personas que mayor cantidad de mascotas poseen 
en el país, también se incluyen a las fundaciones, hogares de paso y ONG. 
 
6.1.5. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
Muchos de los proveedores de placas quirúrgicas para humanos 
distribuyen para el campo médico veterinario ya que actualmente no 
existe en Colombia una empresa dedicada a la comercialización de placas 
quirúrgicas para mascotas, según el estudio de mercados realizado y con 
la encuesta aplicada, las clínicas veterinarias que realizan ortopedias 
tienen un mismo proveedor en Bogotá el cual es Soluciones Ortopédicas, 
en la ciudad de Pereira existe una empresa dedicada a la comercialización 
de platinas para humanos Osteosíntesis  y también distribuyen a 
veterinarias, sin embargo los tamaños de placas que manejan no son 
adecuados para las mascotas. 
Esto quiere decir que la competencia en este campo en la ciudad de 
Pereira y Dosquebradas es muy baja, ya que los distribuidores que existen 
solo venden placas quirúrgicas para humanos y son en acero quirúrgico y 
titanio, estas también son placas estándar ya que no vienen 





6.2. ESTRATEGIAS DE MERCADO 
6.2.1. CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO 
 
6.2.1.1. DESCRIPCIÓN BÁSICA, ESPECIFICACIONES O 
CARACTERÍSTICAS 
 
Producto diseñado para cada situación en particular de fractura 
independientemente del tamaño de la mascota, con las características 
mecánicas adecuadas en resistencia a la tracción y compresión, rigidez y 
rugosidad lo cual brinda comodidad al paciente también cuenta con el 
tamaño adecuado para evita laceraciones o hinchazón por causas de 
rozamiento entre la piel, el musculo, hueso y platina. Su principal materia 
prima es el polipropileno, el cual viene en presentación translucida y 
pigmentada de color azul celeste; la platina va a acompañada con sus 
respectivos elementos de sujeción (tornillos o abrazaderas) empacadas 
en una bolsa plástica biodegradable al vacío anteriormente esterilizadas 
para evitar infecciones o afecciones en los pacientes. 
Figura 12. Logo y nombre de la empresa productora de platinas 








Significado del color azul: Está fuertemente asociado con tranquilidad 
y la calma, lo cual sirve para promocionar productos limpios y que dan 
confianza al público. 
 
Significado del color negro: Resalta cada parte del logo. 
 
Significado del gato y el perro: Hacen alusión al objetivo de la empresa 
lo cual es velar por el bienestar de todos los perros y gatos de la ciudad. 
 
Significado de la huella: Muestra la relación entre las mascotas y los 
sentimientos de sus dueños. 
 
Significado del nombre: Es una mezcla entre la principal materia prima 
del producto a comercializar lo cual es polipropileno y el mercado objetivo 
los cuales son las mascotas. 
 
USO DEL PRODUCTO: La platina de polipropileno será para uso de un 
único paciente, ya que será diseñada especialmente para cada situación, 
se podrá usar el tiempo que el paciente lo requiera, mientras el hueso 
sano por completo, o si es un cachorro hasta que el hueso lo permita sin 
que le genere afecciones en el crecimiento. 
 
CALIDAD: Producto hecho con la mejor materia prima de excelentes 
proveedores también garantizar la esterilización a adecuada de todas las 
placas y los elementos de sujeción; aplicando normas como: BPM (Buenas 
Prácticas de Manufactura), ISO 9000 versión 2000 y la ISO 18001. Lo 
cual ayuda a producir y comercializar un producto de calidad. 
 
EMPAQUE: Producto empacado al vacío en bolsa biodegradable para 
cada presentación. 
 
PESO: Dependerá del tamaño de la mascota y la fractura a tratar. 
 
VIDA UTIL: Después de destapar la bolsa estéril se debe hacer uso 
inmediato del producto para evitar infecciones en los pacientes por 









Tabla 5. Fortalezas y debilidades del producto frente a la competencia. 
DEBILIDADES 
 
Es un producto que no está 
posicionado dentro del mercado 
actual mientras existe una 
variedad de empresas que 
llevan tiempo posicionadas 
vendiendo placas de 
osteosíntesis. 
 
Existen muchas veterinarias que 
prestan los servicios de 
ortopedia, las cuales son muy 




Es un producto fabricado en 
polipropileno, lo cual no existe 
en el mercado, esto quiere decir 
que la competencia es muy baja 
por ser un producto único, 
además está diseñado para cada 
fractura lo cual facilita a los 
veterinarios realizar la cirugía de 






6.2.2. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCIÓN 
 
Como no es un producto de consumo masivo las estrategias de 
distribución se vuelven un poco complejas, una de las principales es tener 
contacto e información directa con las veterinarias primero porque el 
objetivo de la empresa es evitar sobrecostos generados por 
intermediarios y segundo porque el producto es personalizado para cada 
mascota de esta forma se garantiza la calidad y los tiempos de entrega a 
los clientes; también se enviarán la copia de las facturas a sus celulares 
o vía email dependiendo de la necesidad del cliente con la idea de 
mantener un flujo rápido de entrega del producto, además de poder 
hacerle constante seguimiento a sus pedidos. 
El punto de venta estará ubicado en la planta de producción, donde los 
clientes se pueden acercar con las radiografías de sus pacientes para el 
diseño y la fabricación de la platina, también pueden llamar vía telefónica 
y enviar todos los documentos pertinentes para realizar la orden de 
producción. También se puede adquirir al producto por medio de página 
web para optimizar tiempos y que el cliente no deba desplazarse para 
adquirir su producto. 
68 
 
Todos los productos son entregados a domicilio a los respectivos clientes, 
estos contratados directamente por la empresa, ya que las platinas son 
de tamaños pequeños se pueden transportar en moto, en cajones 
especiales y esterilizados adecuadamente para garantizar la bioseguridad 
y calidad del producto. 
Una estrategia muy importante para la comercialización del producto es 
ofrecer servicio de ortopedia por parte de la empresa POLYPET, de esta 
forma se garantiza que no solo las clínicas veterinarias compren la platina 
de polipropileno si no también todas aquellas personas que tengan algún 
tipo de problemas de ortopedia, de esta forma se asegura que todos 
aquellos que entran en la segmentación del mercado tengan acceso al 
producto. 
6.2.3. ESTRATEGIAS DE PRECIO 
 
para establecer las estrategias del precio primero se debe tener en cuenta 
los costos de producción y margen de contribución que se desea obtener, 
en la siguiente tabla se muestran los elementos necesarios para producir 
una platina de polipropileno para la fractura más común en una mascota 
de tamaño promedio. 
Tabla 6. Costo variable de producción para una platina de polipropileno. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, docente 
de la Universidad Tecnológica de Pereira. 




El Margen de contribución deseado por la organización es de 72%. 
Aplicando la formula el precio de venta de una platina de polipropileno 





𝑃𝑉 = $75.839 
6.2.3.1. CONDICIONES DE PAGO 
 
Para la adquisición del producto a comercializar el cliente debe cancelar 
la mitad del costo total de la platina antes de emitir la orden de 
producción. Los pagos se pueden realizar con dinero en efectivo o con 
pagos virtuales por medios de tarjetas crédito o débito. 
Crédito a cliente fiel: aquel cliente que lleve más de 5 meses 
adquiriendo las platinas de polipropileno o usando el servicio de ortopedia 
ofrecido por la organización tendrá un crédito mínimo al valor de una 
platina promedio es decir $42.398 pesos, a partir de ahí se ascenderá el 
cupo si cumple con los respectivos pagos. 
Disminución del precio: para aquellas personas que trabajan con 
fundaciones, hogares de paso y ONG donde las cirugías son avaladas por 
medio de donaciones tienen la oportunidad de adquirir un beneficio en 
disminución de precio del 50% cada vez que sume el uso del servicio de 
ortopedia 10 veces. Este beneficio no se podrá acumular, y su uso será 
justo cuando llegue el paciente numero 11 sin importar el costo de la 
cirugía y la platina. 
Producto y servicio gratuito: cuando los clientes cumplan un año de 
fidelidad con la empresa tendrán derecho adquirir un producto y servicio 
de forma gratuita, la empresa se hará cargo de los costos de platina y 
cirugía, solo podrán acceder a este beneficio una única vez por año. 
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6.2.3.2. RIESGO CAMBIARIO 
Como uno de los principales materiales que se necesitan para producir la 
platina es el polipropileno y este es importado a Colombia ya que solo hay 
distribuidores, el precio de este dependerá de la variación del dólar, esto 
quiere decir que el precio de la platina variaría por el cambio de moneda. 
6.2.3.3. PUNTO DE EQUILIBRIO 
Para el cálculo del punto de equilibrio de la empresa POLYPET se utilizaron 






Pe: punto de equilibrio. 
Cf: costos fijos. 
U: utilidad esperada. 
%Mc: margen de contribución del producto. 






PVu: precio de venta unitario. 
CVu: Costo variable unitario. 





Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, docente 
de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
En la tabla anterior se muestra que la cantidad mínima de producto que 
se debe fabricar y vender para solamente sostener los gastos necesarios 
para la empresa es de 3321 platinas, en dinero esto representaría 
$320´626.850 de pesos. 
 
6.2.4. ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN  
La promoción es una de las partes más importantes de la organización, 
las estrategias a aplicar para garantizar el reconocimiento son: 
• Entregar en cada una de las clínicas veterinarias que 
requieran el uso de placas quirúrgicas tarjetas de 
presentación o un poster en el cual se dé a conocer el 
producto a ofrecer, ventajas frente a los competidores, tipos 
de asesoramiento y números de contacto. 
• Se utilizarán medios radiales, canales locales, con el propósito 
de dar a conocer este producto, el costo que genera esta 
estrategia es de aproximadamente 1´500.000 para 8 
reproducciones al mes. 
• Visitar las ONG, fundaciones y hogares de paso, entregando 
un poster y dando un asesoramiento rápido para que 
conozcan a fondo el producto también ofrecerles a estos 
clientes el servicio de ortopedia para que todas las personas 
de bajos recursos tengan acceso a este servicio de bajo costo. 
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• Crear alianzas con veterinarias para que permitan realizar 
marketing del producto en sus establecimientos, para que 
todas las personas que asistan se enteren de POLYPET. 
• Realizar marketing por medio de página web y anuncios en 
redes sociales para que todas las personas que tengan 
mascotas y tengan algún problema de ortopedia que otra 
clínica no pueda solucionar adquiera los servicios en la 
empresa. 
Datos mantenimiento de página web: 
Domino anual=120.000$ (www.producto.org.com) 
Pago de Hosting = 200.000$ (que es donde se almacena la página y la 
base de datos) 
Cuesta anual = 1’440.000 (Mantenimiento del sitio) 
Total, anual por web= 1’760.000 
Nota: el presupuesto calculado anteriormente se hizo con base en datos 
suministrados por contactos. 
 
6.2.5. ESTRATEGIAS DE COMUNICACIÓN 
Asistir AL CONGRESO VETERINARIO DE COLOMBIA “es un evento de 
carácter científico que, además, busca afianzar la relación que deben 
tener los médicos veterinarios y las casas comerciales, estimulando y 
facilitando la relación industria-profesional y proporcionando los medios 
para que se puedan mostrar los avances científicos y comerciales que se 
dan cada año en el mundo. Está dirigido a médicos veterinarios, 
estudiantes de pre y post grado de medicina veterinaria y medicina 
veterinaria y zootecnia, empresas comerciales de medicamentos, 
concentrados, implementos y equipos veterinarios y todo lo relacionado 
con bienes y servicios del sector”24. 
 





6.2.6. ESTRATEGIAS DE SERVICIO 
La empresa estará enfocada en brindar un servicio con calidad a todos 
sus clientes, haciendo entregas a tiempo y productos de alta calidad que 
difieran de los de la competencia. Para cumplir con esto se utilizarán lo 
que es el contacto directo con las personas y la página web de la empresa, 
para que los clientes puedan hacer sus pedidos, realizar quejas, 
peticiones, solicitudes o reclamos en caso de tener alguna objeción con el 
servicio o producto, también se trabajara por mantener la calidad en el 
producto ofreciendo la particularidad de devolución del producto en caso 
de que genere molestias o reacción alérgica se cubrirá el costo de la 
platina de reemplazo y la cirugía. 
Medir los índices de satisfacción de los clientes aplicando encuestas 
sencillas para conocer en que está fallando la empresa para mejorar y 
que haría falta para prestar un mejor servicio. 
6.2.7. PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADEO 
 
Tabla 8. Presupuesto de la mezcla de mercadeo. 
DESCRIPCIÓN COSTO MENSUAL 
Estrategia de venta 350.000 
Estrategia de promoción 1’700.000 
Estrategia de comunicación 100.000 
Estrategia de servicio 200.000 
Total 2’350.000 
Fuente. Propia. 
El presupuesto necesario para la mezcla de mercadeo de la empresa 
productora y comercializadora de platinas quirúrgicas de polipropileno 
para pequeños animales es de $2´350.000 pesos mensuales 
aproximadamente. 
6.2.8. ESTRATEGIAS DE APROVICIONAMIENTO 
Los proveedores de la materia prima para la empresa se encargarán del 
abastecimiento de los recursos necesarios en el proceso, la empresa 
manejara una política de cartera que consiste en 30 días para pagar la 
solicitud del pedido, y es de resaltar que el aprovisionamiento de materia 
prima a la empresa se hará de manera permanente. Nuestros 
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proveedores serán: U3D Medellín, impresoras 3d, dota médicos Pereira 
los cuales se encargarán de hacer la entrega del pedido directamente por 
medio de una vía de transporte. 
Para la fabricación de la platina se requieren los siguientes materiales: 
• Polipropileno de alta densidad. 
• Bolsas biodegradables. 
• Tapabocas. 
• Guantes quirúrgicos. 
• Gorros quirúrgicos. 
• Cinta indicadora. 
 
6.3. PROYECCIONES DE VENTA 
 
Cómo se pudo notar en el estudio de mercados realizado, el potencial del 
mercado son 54 platinas por días, esto indica que, como empresa 
productora y comercializadora de platinas quirúrgicas en la ciudad de 
Pereira, podríamos contar con el 50% de dicho mercado para vender 
nuestro producto en un escenario optimista, y contar con un 20% del 
mercado para un escenario pesimista; en Pereira y Dosquebradas 
seriamos la única empresa productora y las platinas podrían estar en las 
clínicas más rápido lo cual equivale a 27 platinas por día en caso 
optimista, estimando un crecimiento anual del 15%. 
Esta proyección de ventas se realiza con una platina para una fractura de 
huesos largos transversal para una mascota de tamaño promedio. 





Placa quirúrgica Fractura 
huesos largos 









Para realizar una proyección más acertada se utiliza el método de mínimos 
cuadrados para determinar la pendiente de crecimiento. 
Se estima un total de horas laborales mensuales de 240, con días 
laborales mensuales de 30, y un total de días laborales anuales de 360, 
con 12 meses por año. 
Para empezar a utilizar el método de mínimos cuadrados se debe calcular 
la base anual de ventas: 
𝑏𝑎𝑠𝑒 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 = 𝑝𝑟𝑜𝑦𝑒𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑑𝑖𝑎𝑟𝑖𝑎𝑠 ∗ 𝑑𝑖𝑎𝑠 𝑑𝑒 𝑎𝑐𝑡𝑖𝑣𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙 
𝑏𝑎𝑠𝑒 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 = 27 ∗ 240 
𝑏𝑎𝑠𝑒 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 = 6480 
Se puede notar en la tabla 11, que la proyección de ventas para el primer 
año de la placa quirúrgica para tratar fracturas de huesos largos en 
mascotas de tamaño promedio es de 6755 unidades, en la tabla también 
se puede apreciar el crecimiento del precio de dicha platina, y el total en 
pesos de dichas ventas anuales. 
Por medio de la encuesta se pudo tener una visión amplia con respecto al 
posible mercado objetivo, ya que estos muestran estar abiertos a 
experimentar este nuevo producto, lo que permitió proyectar las unidades 







Tabla 10. Proyección de ventas método de mínimos cuadrados. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, docente 
de la Universidad Tecnológica de Pereira. 






Tabla 11. Proyección de ventas anuales para la empresa. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
 
6.3.1. POLITICAS DE CARTERA 
 
La empresa POLYPET después de una profunda investigación a sus 
clientes declaró que las políticas de cartera estarán así: 
• Ofrecerá un crédito total de $1´000.000 para cancelar a un 
plazo de 28 días   
• Si el cliente llega a incumplir el tiempo límite, deberá pagar 
un 2,5% por mora 
• Si no se presenta efectuado el pago inmediatamente se le 













7.  MODULO DE OPERACIÓN 
7.1. OPERACIÓN 
En el presente capitulo se realizó el estudio de tamaño y capacidad de la 
empresa, la descripción técnica del proceso, los recursos necesarios para 
el desarrollo de la empresa tanto físicos como monetarios. 
 
7.1.1. FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO 
Los productos que se va a ofrecer en la empresa van a variar en tamaños, 
formas y precio dependiendo de los consumos de material ya que no van 
a ser productos estandarizados, por esta razón se hace un poco complejo 
categorizar y se decide tomar una placa quirúrgica para una mascota de 
tamaño promedio con una fractura de huesos largos posteriores. 
Tabla 12. Ficha técnica de la placa quirúrgica de polipropileno. 
NOMBRE Placa quirúrgica 
DESCRIPCIÓN Placa quirúrgica personalizada 
para el tratamiento de fractura de 
huesos largos posteriores de forma 
transversal para una mascota de 
tamaño promedio. 
ESPECIFICACIONES Placa quirúrgica fabricada en 
polipropileno de alta densidad, 
diseñada especialmente para cada 
tipo de fractura, debidamente 




PIEZAS 1 platina personalizada 
CARACTERÍSTICAS 
GENERALES 
6 cm de largo. 
0,5 cm de alto. 
El ancho depende del hueso del 
animal. 
Alta resistencia a la tracción y 
compresión. 
Alta resistencia a la torsión, 
ajuste adecuado de la platina en el 
hueso para evitar necrosis. 
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Alta resistencia a la fuerza de 
cizallamiento para evitar 
refractura. (Las propiedades 
mecánicas se encuentran en la 
tabla 13). 
Un solo empaque, debidamente 
sellado y esterilizado para evitar 
contaminación 
Material radio opaco. 
Único uso. 
Polipropileno de alta densidad, 









7.1.2. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
Para la elaboración de las platinas de polipropileno se realizan los 
siguientes pasos para asegurar que el producto sea de excelente calidad 
y se tenga toda la trazabilidad del producto:  
• Solicitud de materia prima: se solicita la materia prima con 
los principales proveedores, el líder de operaciones de la 
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empresa es el encargado de comunicarse y realizar el pedido 
correspondiente, en este caso estamos hablando de 
polipropileno de alta densidad que no contenga impurezas, 
debe venir en carreteles de 2 kg, ser monofilamento con un 
ancho de 2,85 +-0,05 mm, para que pase por la boquilla de 
la impresora 3D. 
• Recepción de la materia prima: el operario encargado 
deberá recibir la materia prima, verificar que la orden de 
compra coincida con la enviada por el proveedor para evitar 
incidentes. 
• Revisión de la materia prima: el mismo operario 
encargado de la recepción debe inspeccionar el polipropileno, 
asegurarse que el rollo no contenga golpes, que no este 
partido el carretel y que esté debidamente empacado, el peso 
de cada carretel debe ser 2kg y el filamento debe ser de 
2,85+-0,05 mm. Se inspecciona que la fibra de polipropileno 
no esté aplastada ya que no pasaría por la boquilla de 
impresora. 
• Recepción de radiografías: las clínicas veterinarias que 
requieren las platinas llevan la radiografía a la planta de 
producción o las envían directamente al correo de la empresa, 
la recepcionista es la encargada de recibirlas y hacer un recibo 
de compra, des pues de pactar el pago se realiza una orden 
de producción, y pasa al área de producción. 
• Análisis de las radiografías: el operario encargado recoge 
las radiografías, se encarga de analizar el tipo de fractura y la 
biología del animal para determinar la forma de la platina. 
• Cálculo de propiedades mecánicas: después de tener 
claro el tipo de fractura se debe calcular las fuerzas a las que 
está sometido el hueso, para esto se usa el peso del animal y 
la forma particular del hueso y se aplican formulas 
preestablecidas, a partir del resultado se calcula el ancho, el 
largo, el alto y la cantidad de orificios que debe tener la placa 
para que resista todas las fuerzas a las que están sometidas 
el hueso. 
• Diseño de las placas quirúrgicas: el operario se encarga 
de modelar la placa partiendo de la radiografía, y los cálculos 
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obtenidos de resistencias mecánicas, se sobre poner el diseño 
sobre la imagen de la radiográfica para asegurar que se ajuste 
en el hueso y quede de forma apropiada y precisa. Cabe 
resaltar que las radiografías deben está en una escala 1-1 
para evitar errores en el diseño de la placa. 
• Preparación de las maquinas: las maquinas necesitan ser 
limpiadas y un precalentamiento de la mesa al indicar cada 
día de trabajo. 
• Producción de las placas: las maquinas se encargan de 
este proceso, el diseño que se realiza en un software se pasa 
al programa de las máquinas de impresión 3D que lo 
vectorizan y calcula el tiempo que se demora la impresión y 
el número de capas que se debe tener para la impresión de la 
platina; posteriormente se procede a la impresión. 
• Inspección y control de calidad: cuando las platinas 
terminan de ser impresas se realiza una inspección de 
rugosidad, también se verifica que no se encuentren 
fracturas, grietas, que no falten capas o se encuentren 
excesos de material que puedan causar afecciones en los 
pacientes después de implantar el material en el paciente. 
• Esterilización: se usan autoclaves a una temperatura de 
100°c un tiempo de 20 minutos, para asegurar que la placa 
quirúrgica quede bien esterilizada. 
• Empaque y marcado: cuando el material termina el proceso 
de esterilización directamente es empacado en bolsas que son 
selladas y tiqueteadas con el nombre de la veterinaria que 
requiere el producto, dirección, recomendaciones de uso, y 
numero de referencia de la platina. 
• Almacenamiento de producto terminado: el producto 
terminado es entregado lo más rápido posible a las 
veterinarias, ya que regularmente lo requieren con urgencia, 
el poco producto que quede para entregar se deja en la 
autoclave para empacarlo y marcarlo al día siguiente para 









7.1.3. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS 
 
Las necesidades y requerimientos principales para producir y 
comercializar platinas de polipropileno son principalmente físicos, recurso 
humano e insumos. En las siguientes tablas se encuentran descritos cada 
uno de estos. 
7.1.3.1. Recursos humanos 
Son los encargados de que la organización funcione de manera adecuada 
y sin ellos no se podría realizar ningún tipo de actividad empresarial. Cabe 






Tabla 14. Requerimiento de recursos humanos. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
 
7.1.3.2. Recursos físicos  
Estos están constituidos por la maquinaria y equipo que se requiere para 
la fabricación de la platina de polipropileno, vehículos e insumos. 
Tabla 15. Maquinaria requerida para la producción de placas de 
polipropileno y sus descripciones físicas. 
 






IDEX (Sistema de doble 
extrusor independiente) 
Tecnología 
FFF (Modelado por 
deposición fundida) 
Volumen de impresión 
210mm x 297mm x 210mm 
 
Número de extrusores: 2 
 
Diámetro de boquilla 
La Sigma lleva montados 






Compatibilidad con hotends 
BCN3D 0.3 / 0.4 / 0.5 / 0.6 
/ 0.8 / 1mm 
Cama caliente 
Pantalla táctil capacitiva a 
todo color 




BCN3D Electronics v1.0 
Drivers paso a paso 
independientes 
Firmware 








Diámetro del filamento 









Capacidad: 25 Litros 
Bandejas: 3 en acero 
Inoxidable. 
Cucharilla Extractora de 
Bandejas. 
Indicador de nivel de agua 
Visualización de 
Temperatura y Presión. 
Indicador de Ciclo 
Seleccionado. 
2 ciclos de Esterilización 
1 ciclo de secado adicional. 
Seguridad de sobre presión, 
falta de agua, fallas de 
electricidad. 
Sistema de ahorro de agua 






Cámara de esterilización en 
Acero Inoxidable. 
Panel de mandos resistente 
para altos niveles de uso. 
1 año de garantía. 
10 años en representación 
de repuestos. 
Fuente. Propia. 
Tabla 16. Vehículos necesarios para la empresa y su descripción. 
 
ARTICULO DETALLE DISEÑO 
NKD 125 Motor 4 tiempos, con 
cilindrada de 125cc. 
Multifocal con bombillo 
halógeno. 
Freno de disco delantero 
 
Fuente. Propia. 
Tabla 17. Insumos necesarios para la empresa y su descripción. 
 
ARTICULO DETALLE  DISEÑO 
PP3D Negro 
(Polipropileno 
HD) 2,85 mm 
Alto impacto 
Alta resistencia química 







Coeficiente de baja 
fricción 

















Capa Externa resistente 
a penetración 
de fluidos. 
Filtro que proporciona 
una eficacia de 
filtración >99% para 
partículas de 3.0 
Micrón. 
Capa blanca interna, 
suave en contacto con 
la piel 
 
Gorros  Gorro descartable, no 
estéril, elaborado en 
tela no tejida, 
hipoalergénico, 
confortable, libre de 
costuras, con elástico 
en todo el 
contorno suave para 
mejor ajuste y libre de 
presión. Libre de látex y 
fibra de vidrio. Todos 








Puño con reborde, 
reforzado asegurando 
fácil colocación y 
evitando que se enrolle. 
Alta sensibilidad al 
tacto. 
Muy elástico, se adapta 
perfectamente a la 




Libre de ciertos 
aditivos: disminuye el 
riesgo de alergias 
ocasionadas por  
aceleradores y 
coagulantes utilizados 









Cinta fabricada con 
papel crepe donde por 
un lado está el adhesivo 




identificar los productos 
que fueron sometidos a 
procesos de 
esterilización por efecto 
de la reacción a la 
temperatura. 







7.1.4. PLAN DE PRODUCCIÓN 
 
Para el plan de producción se debe tener en cuenta los valores que se 
obtuvieron en el estudio de mercados, ya que de ahí se obtuvo el potencial 
del mercado para saber cuántas unidades se van a vender cada año, 
también se debe tener en cuenta el manejo de inventario para mantener 
un control adecuado de la producción. Todos los datos obtenidos se 
muestran en la tabla 18. 
Tabla 18. Plan de producción anual de la empresa. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
La anterior tabla muestra las unidades a producir y las que deben ser 
procesadas de una platina de polipropileno para una fractura de huesos 
largos transversal de una mascota de tamaño promedio. 
IFPT: inventario final producto terminado. 
IIPT: inventario inicial producto terminado. 
IFPP: inventario final producto en proceso. 
IIPP: inventario inicial de producto en proceso. 
como la empresa apenas estaría en inicio el inventario inicial de producto 
terminado para el primer año seria cero igualmente pasaría con el 
producto en proceso. 
Para el primer año se planea producir 6792 platinas teniendo 19 unidades 




7.2. PLAN DE COMPRAS 
 
Anteriormente se nombró la materia prima necesaria para la fabricación 
de platinas quirúrgicas de polipropileno junto con las características para 
asegurar un producto de buena calidad para el cliente, en la siguiente 
tabla se muestra el costo y el consumo necesario para fabricar una platina 
de polipropileno para una fractura de huesos largos transversal de una 
mascota de tamaño promedio. 
Tabla 19. Insumos necesarios y consumo unitario para producir una 
platina de polipropileno. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
El costo total de insumos necesarios para producir una platina es de 
$21.235 pesos. 
La mayoría de los materiales necesarios son fáciles de conseguir para este 
caso dota médicos Pereira será el proveedor, como el material principal 
es más complejo de conseguir ya que son carreteles de polipropileno, se 
realizó cotización con proveedores de Medellín que venden impresoras, 
estos son U3D e impresoras 3D. 
Como anualmente los precios de los productos son afectados por el 
incremento del IPC se obtiene la siguiente proyección de costo durante 





Tabla 20. Variación de los costos anuales de los insumos necesarios para 
las platinas de polipropileno. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
 
Tabla 21. Incremento del costo variable de la platina de polipropileno. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Tabla 22. Total, compras de materia prima necesaria anual para la 
empresa. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
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En la anterior tabla se muestra la proyección anual de compras necesarias 
de materia prima para suplir el 50% del mercado de platinas quirúrgicas, 
se puede notar que para el primer año se espera comprar solo en materia 
prima 144´619.601 millones de pesos. 
 
7.3. COSTOS DE PRODUCCIÓN 
 
Para determinar los costos de producción se debe tener en cuenta los 
costos MP, MOD (mano de obra directa), CIF (costos indirectos de 
fabricación) y el stock de los inventarios. En la siguiente tabla se muestra 
el total del costo de producción anual con una proyección a 6 años. 
Tabla 23. Presupuesto de costos de producción anual. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Tabla 24. Costos de personal necesarios para fabricar platinas de 
polipropileno. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
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En la tabla anterior se muestra el total de MOD mensual que son 
$3´800.000 pesos, CIF mensual de $908.526 pesos, también se 
encuentra el costo anual y otros valores adicionales necesarios para otros 
cálculos. 
La MOD se compone por los siguientes ítems: 
Tabla 25. Presupuesto MOD anual. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
El CIF se compone por los siguientes ítems: MOI + Gastos generales. 





Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
 
7.4. INFRAESTRUCTURA 
Para la producción de platinas quirúrgicas de polipropileno se hace 
necesario de un espacio grande donde las máquinas tengan buen espacio 
y todo el personal tanto administrativo como de producción se encuentren 
cómodos, sin embargo, al tiempo que se realizó este estudio fue muy 
difícil encontrar un espacio grande, que de arrendo y servicios no fuera 
tan costoso. 
7.4.1. TAMAÑO  
Al realizar una investigación exploratoria se determina que los tamaños 
promedio de los locales en la ciudad de Pereira y Dosquebradas oscilan 
entre 4 metros de frente por 6 metros de fondo, sin embargo, se ubicaron 
algunas bodegas que tienen 5 metros de frente por 10 metros de fondo, 
con un canon de arrendamiento de 2´000.000 pesos mensuales, pagando 
por separado los servicios. 
A continuación, se encuentra la distribución en planta que pude tener la 
empresa, los números se relacionan a continuación: 
Número 1: área de producción, se utilizan tres mesas donde se van a 
colocar las impresoras 3D y la autoclave, un escritorio donde van a estar 
los computadores de diseño, uno para cada impresora. 
Número 2: área de gerencia, se utiliza un escritorio y un computador, en 
esta oficina también se encuentra la impresora y un teléfono. 
Número 3: área de recepción, se encuentra un escritorio, un computador 
y un teléfono. Es donde llegan los clientes para asesoramiento. 
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Número 4: área comercial, se utiliza un escritorio y un computador. 
Numero 5: área de finanzas, se utiliza una mesa y un computador. 




7.4.2. ADECUACIONES DEL ESTABLECIMIENTO 
 
como en Colombia no se fabrican placas quirúrgicas de ningún tipo, las 
leyes colombianas no han generado estándares que indiquen como debe 
ser la infraestructura, distribución en planta o adecuaciones necesarias, 
entonces se decide acoger normas del ministerio de salud para las 
adecuaciones necesarias para las clínicas en Colombia, la resolución 
número 04445 del 2 de diciembre de 1996 “Por el cual se dictan normas 
para el cumplimiento del contenido del título IV de la Ley 09 de 1979, en 
lo referente 3 las condiciones sanitarias que deben  cumplir las 
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Instituciones Prestadoras da Servicios de salud  y se dictan otras 
disposiciones técnicas y administrativas”25 . 
Dentro de esta resolución se establece que “En las instituciones 
prestadoras de servicios de salud los cielos rasos, techos y paredes o 
muros deberán cumplir, como mínimo, con las siguientes condiciones:  
• Ser impermeables, sólidos y resistentes a factores 
ambientales como humedad y temperatura, e incombustibles. 
• De superficie lisa y que los materiales usados para su 
terminado no contengan sustancias toxicas, irritantes o 
inflamables. 
• Cubiertos con materiales lavables y de fácil limpieza tales 
como baldosín de cerámica esmaltada o materiales que 
cumplan con las condiciones de asepsia (pintura epoxica) 
especialmente en salas de cirugía, de partos, de curaciones, 
entre otras. 
• Las uniones de paredes o muros, con cielos rasos o techos, 
en los ambientes donde se requiera proceso de limpieza y 
asepsia más profundo, tales como, salas de cirugía y de 
partos y servicio de esterilización, deberán tener acabados en 
media caña”. 
Para las adecuaciones necesarias del establecimiento se predispone una 
inversión de 10´000.000 de pesos. 
Aparte de las adecuaciones es necesario adquirir inmuebles para facilitar 
el trabajo de producción de platinas en estos entran los muebles y enseres 
que se muestran en la siguiente tabla con sus respectivos precios. 
 
 







Tabla 27. Equipo de oficina, muebles y enseres requeridos por la 
empresa. 
 
ARTICULO DETALLE DISEÑO 
Computador 
de mesa All 
In One HP 
Panel antirreflejo.  
Cámara con entrada de 
micrófono digital de 
integrado. 
Calidad y nitidez de 
imagen que brinda 2 
millones de píxeles. 
Procesador de 4 núcleos, 
ejecuta varias tareas a la 
vez. 
Magic Desktop, ambiente 





4 GB RAM 











Marca del procesador: 
AMD 
Procesador tipo: AMD 
Ryzen 5 
3400G Series 











Memoria ram: 8GB 
RAM 
RGB D60 
DDR4 exp 64gb 
Almacenamiento en 
Disco: 256GB 2.5 
Pulgadas 




Refresh: 1 ms 75 Mhz 
Chasis:   Aerocool Ore 4 
4 FAN FRGB 
Panel de vidrio templado 






Garantía:  36 meses 
SISTEMA OPERATIVO 
LINUX (1-1-1121 o 1-





Tipo de Impresión: 
Inyección De Tinta  
Tipo de Insumo: 
Botellas  
Epson L200  
Tamaño de Papel: A4, 
Carta, Oficio 





Papel Con Acabado 
Brillante Y Semibrillante,  
Papel Con Acabado Mate  
Papel Recubierto. 
Colores de Impresión: 
Impresión Blanco Y 
Negro, Impresión Color.  
Resolución Impresión: 
Blanco-Negro 720 x 
720 dpi, Resolución 




Pag X Min. 
Velocidad Impresión: 
Color 4.5 Pag X Min. 
Capacidad Bandeja: 








Control de volumen. 
Función revisada, marca 
al último número con 
solo 1 pulsación 
Volumen de Timbre, 







Ancho o Frente: 120 Cm, 
Alto 73.5 Cm 
Fondo del Mueble 49.7 
Cm. 
Medidas de los Cajones 
(Ancho x Alto x Fondo) 
(49,9 X 10 X 34,1) cm 









Altura Graduable.  
Sin Brazos. 
Altura Mínima:76 Cm 
Altura Máxima: 88 Cm 
Altura Piso a Base: 34 
Cm 
Altura Piso a Base: 46 
Cm 
Medidas del Espaldar 
(Ancho x Alto) 36 x 20 
cm. 
Grosor del Espaldar de 
La Silla: 1 Cm. 
Medidas del Asiento 
(Ancho x Alto): 40 x 38 
cm  
Peso Máximo Soportado: 
80 Kg. 
Grosor del Asiento de La 
Silla: 3 Cm. 








Ancho o Frente: 80 Cm 
Alto: 40 Cm 
Fondo: 60 Cm 
Tipo de Acabado: 




Patas en Madera 
Torneadas. 
Material Exterior: 
Melamina 15mm y Patas 
metálicas en U.  
Tipo de patas: 







Altura Mínima de la 
Silla 87.5 Cm. 
Altura Máxima de la 
Silla: 7.5 Cm. 
Peso Máximo 
Soportado: 100 Kg. 
Ancho total de La silla: 
46.5 Cm. 
Tipo de patas: 
Cuadradas De Plástico 
 
Fuente. Propia. 
Todos los productos que se encuentran en la anterior tabla fueron 



















8.1. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL 
Para definir las estrategias organizacionales se debe tener en cuenta la 
misión, visión, principios, valores y objetivos estratégicos de la empresa 
POLYPET ya que a partir de estos nos damos cuenta que se espera a 
futuro para la organización y que se debe hacer para que funciones 
correctamente, por esta razón se deciden incluir en el desarrollo de este 
proyecto. 
8.1.1. PRINCIPIOS Y VALORES 
 
Principios 
❖ Calidad: los productos entregados a nuestro consumidor final 
cumplen con los estándares establecidos por las autoridades 
competentes y satisface las necesidades del cliente. 
❖ Integridad: la claridad y el correcto actuar es fundamental para un 
buen desarrollo de nuestro clima organizacional. 
❖ Innovación y creatividad: somos una organización donde la 
innovación y la creatividad hacen parte importante para el 
cumplimiento de nuestra misión y visión, la cual se enfoca en la 
utilización de nuevos materiales y procesos de fabricación. 
❖ Trabajo en equipo: somos un conjunto de engranajes donde uno 
depende del otro y las acciones de los demás atenta el resultado 
final de nuestro trabajo y por ende el producto que recibe el 
consumidor final. 
❖ Pasión por el servicio: todos los colaboradores trabajan para el 
servicio de la comunidad más vulnerable la cual son las mascotas. 
Valores 
❖ La calidad es un compromiso y responsabilidad de todos los 
miembros de nuestra organización, calidad en insumo, procesos y 
nuestro producto, calidad en procedimientos, en la gestión 
administrativa y en las relaciones humanas. 
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❖ En nuestra empresa la integridad es fundamental para ofrecer a 
nuestros colaboradores un excelente ambiente organizacional y al 
cliente un producto de excelente calidad, realizando procedimientos 
de fabricación y desinfección íntegros como diseños óptimos para 
cada caso en particular. 
❖ En nuestra empresa contamos con personal dispuesto a innovar y 
cuentan con la creatividad necesaria para llevar un producto 
excelente y único en el mercado para todos nuestros clientes, 
innovando en materiales, procesos y procedimientos. 
❖ En nuestra organización se desenvuelve en un ambiente de trabajo 
colaborativo y competitivo, por lo que el trabajo en equipo es la 
base para que ellos colaboradores se articulen para transmitir y 
accionar lo requerido para alcanzar los objetivos trazados por los 
directivos. 
❖ La pasión por el servicio es un compromiso de todos los miembros 
de nuestra organización, esto garantiza la entrega al cliente de un 
producto diseñado para el beneficio y mejoramiento de la calidad 
de vida de las mascotas del país. 
8.1.2. MISIÓN 
En nuestra empresa buscamos fabricar las mejores platinas quirúrgicas 
de polipropileno para mascotas de Colombia, dando personalización para 
la situación de cada animal, brindando seguridad biológica y tiempos de 
entregas menores a 32 horas de esta forma velamos por el bienestar de 
cada mascota y el bolsillo de cada uno de sus dueños. 
8.1.3. VISIÓN 
Para el año 2025 ser una empresa líder en el mercado de osteosíntesis a 
nivel nacional, brindando a todos nuestros usuarios calidad, seguridad y 
diversidad en el producto, satisfaciendo las necesidades del cliente y 







8.1.4. OBJETIVOS ESTRATEGICOS 
 
1. Establecer mecanismos de calidad para disminuir artículos defectuosos 
y devoluciones por inconformidades por parte del cliente en un 90% para 
el año 2025. 
2. Aumentar la participación en el mercado en un 50% para el año 2025 
mediante la cobertura de nuevas zonas de distribución en las principales 
ciudades del país. 
3. Incrementar la oferta de productos en un 30% para el 2025 con el fin 
de dar atención a las diversas afecciones ortopédicas para animales 
domésticos mediante el uso de materiales poliméricos. 
4. Mejorar el desempeño del personal en un 50% para el 2025 y con esto 
propiciar calidad de vida laboral, bienestar y seguridad en el trabajo. 
5. Disminuir para el 2025 en un 80% la PQR que se presenta en la 
prestación de servicios. 
8.1.5. ANALISIS FLOR 
Con el fin de realizar un análisis más profundo y diferente a las demás 
empresas, se toma como referencia el análisis FLOR, el cual consiste en 
crear estrategias teniendo en cuenta las fortalezas, los logros, 
oportunidades y retos, esta matriz es una variante de la DOFA. 
Cada una de las estrategias que aparecen en la tabla 29 están ligadas 
directamente con uno de los objetivos estratégicos de la empresa, lo cual 
segura que a futuro la empresa no decaiga y se tenga una buena 




Tabla 28. Matriz FLOR. 
FORTALEZAS LOGROS 
1. Talento humano calificado y comprometido con la 
misión de la organización. 
2. Procesos y procedimientos adecuados y 
certificados para velar por el bienestar de todos los 
usuarios. 
3. Costos de producción bajos. 
4. Facilidad de modelación para diferentes tipos de 
fracturas y huesos. 
1. Ser la única empresa en el país en ofrecer platinas de polipropileno 
para mascotas. 
2. Obtención de 0,01% de reacción alérgica en los animales 
intervenidos. 
3. Conseguir una sostenibilidad del proyecto en el tiempo. 
OPORTUNIDADES RETOS 
INTERNOS EXTERNOS 
1. No existen empresas locales, ni nacionales que 
fabriquen platinas en polipropileno. 
2. existencia de veterinarias a nivel nacional con las 
instalaciones adecuadas para realizar ortopedias. 
3. El 80% de la población colombiana tiene una 
mascota. 
4. La mayor cantidad de los ciudadanos se 
encuentran en los estratos 1,2 y 3, los cuales son 
los que más adoptan mascotas en el país según 
estudios. 
5. Contacto con veterinarios reconocidos en la ciudad 
de Pereira. 
1. Obtención de patentes 
para nuestros productos. 
2. Obtener excelente clima 
organizacional para todo el 
talento humano de la 
organización. 
3. Mejorar la optimización de 
procesos. 
 
1. Abrir cedes en las 
principales ciudades del 
país. 
2. Crear nuevos productos. 
3. Realizar convenios 











1. No existen empresas 
locales, ni nacionales 
que fabriquen platinas 
en polipropileno. 
2. existencia de 
veterinarias a nivel 




3. El 80% de la población 
colombiana tiene una 
mascota. 
4. La mayor cantidad de 
los ciudadanos se 
encuentran en los 
estratos 1,2 y 3, los 
cuales son los que más 
adoptan mascotas en el 
país según estudios. 
5. Contacto con 
veterinarios 
reconocidos en la 
ciudad de Pereira. 
1. Obtención de patentes 
para nuestros 
productos. 
2. Obtener excelente clima 
organizacional para 
todo el talento humano 
de la organización. 
3. Mejorar la optimización 
de procesos. 
1. Abrir Sedes en las 
principales ciudades del 
país. 
2. Crear nuevos productos. 
3. Realizar convenios 
estratégicos con 
empresas del sector. 







con la misión 
de la 
organización. 




para velar por 
el bienestar de 
todos los 
usuarios. 
3. Costos de 
producción 
bajos. 






Reforzar constantemente en 
nuevos conocimientos y 
tecnologías a los colaboradores 
para prestar un servicio seguro y 
confiable. (F1, O1)  
 
Crear alianzas estratégicas con 
veterinarias ya existentes que 
realizan ortopedias 
contextualizándolas con nuestros 
procesos y procedimiento para 
así ampliar la cobertura nacional. 
(F2, O2)  
 
Dirigir la creación de diversos 
productos a bajo costo con 
materiales poliméricos para 
lograr beneficiar al 80% de los 
hogares con mascotas. (F3, O3)  
 
Vincular a los reconocidos 
médicos veterinarios de Pereira 
acoplándolos con el proceso de 
modelación de platinas de 
polipropileno y su uso en 
diferentes fracturas con el fin de 
consolidar excelentes procesos 
para brindar un excelente 
producto y servicio. (F4, O5)  
 
Diseñar procedimientos y 
procesos mediante el uso del 
talento humano comprometido y 
calificado para lograr acoplar 
estos a los estándares exigidos 
para la obtención de patentes. 
(F1, Ri1).  
 
Regular el reclutamiento de 
personal mediante procesos y 
procedimientos adecuados, esto 
con el fin de contar con 
profesionales que se rijan e 
identifiquen con la visión y misión 
de la organización. (F1. Ri2). 
  
Estandarizar procesos y 
procedimientos ortopédicos que 
se adecuen para velar por el 
bienestar de los usuarios con el 
fin de mejorar y optimizar 
procesos para mantener costos 
de producción bajos. (F2-F3, 
Ri3).  
 
Crear incentivos que fortalezcan el T.H 
tales como: Ascensos y/o posibilidades 
de liderar procesos en las nuevas 
sedes, lo que permite seguir 
controlando y prestando excelentes 
servicios aun descentralizando la 
organización. (F1, Re1)  
Integrar nuevos procedimientos y 
productos para lograr explorar toda la 
oferta de platinas de polipropileno y 
nylon que permitan aprovechar los 
bajos costos y la existencia de los 
diferentes tipos de fracturas y huesos 
logrando así crear la diversificación de 
productos en la organización. (F3- F4, 
Re2)  
Gestionar alianzas estratégicas con 
empresas del sector brindando 
colaboraciones en los adecuados 
procesos y procedimientos de platinas 
para osteosíntesis que brinda nuestra 
organización para velar por el 
bienestar de todos los usuarios 
mediante un servicio oportuno, 




LOGROS Estrategias LO Estrategias LRi Estrategias LRe 
1. Ser la única 
empresa en el 
Refinar procesos y 
procedimientos enfocados a 
Coordinar procesos específicos 
que guíen a la obtención de 
Mapear sitios estratégicos del país 
para la conformación de nuevas sedes 
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2. Obtención de 
0,01% de 
reacción alérgica 
en los animales 
intervenidos. 
3. Conseguir una 
sostenibilidad del 
proyecto en el 
tiempo. 
mantener un producto oportuno, 
seguro y confiable, manteniendo 
como pilar central el know-how. 
(L1, O1) 
 
Crear alianzas con veterinarias 
que realizan procedimientos de 
ortopedia que garanticen un 
cuidado integro posoperatorio 
para seguir garantizando el 
mínimo de reacciones alérgicas. 
(L1, O2)  
 
Preservar bajos costos en los 
procedimiento y servicios que se 
prestan a los hogares con 
mascotas teniendo en cuenta que 
corresponden a un 80% y los 
estratos 1,2 y 3, los cuales son 
los que más adoptan mascotas 
en el país según estudios. (L3, 
O3-O4)  
 
patentes para potencializarnos y 
posicionarnos como la única 
organización que ofrece el 
servicio de platinas de 
polipropileno o nylon para 
mascotas. (L1, Ri1) 
  
Coordinar actividades de 
integración entre los 
colaboradores que inciten a tener 
un buen clima organizacional lo 
que permitirá que el talento 
humano sea productivo y 
eficiente para así lograr mantener 
en el tiempo la sostenibilidad de 
la organización. (L3, Ri2)  
 
Especializar los procedimientos 
en cuestiones de sanidad para 
seguir manejando bajas tasas de 
reacciones alérgicas para así 
obtener la menor cantidad de 
PQRS. (L2, Ri3)  
 
para así extender nuestra cobertura 
para establecernos como la única 
empresa con varias sedes en el país 
que ofrecen platinas de polipropileno o 
nylon para mascotas. (L1, Re1) 
  
Extender la oferta de productos para 
procedimientos ortopédicos con 
materiales basadas en polímeros que 
sigan garantizando procesos de 
sanidad para mantener bajas las 
reacciones alérgicas en los animales 
intervenidos. (L2, Re2)  
 
Gestionar alianzas estratégicas con 
veterinarios y/o empresas del sector 
que contribuyan al crecimiento de la 
organización al igual que la 
sostenibilidad del proyecto en el 
tiempo y así generando mayor 





8.1.6. ORGANISMOS DE APOYO 
 
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE PEREIRA 
Es una Universidad estatal 
Vinculada a la sociedad y economía del conocimiento en todos sus 
campos, creando y participando en redes y otras formas de interacción. 
Se cuenta con el apoyo de esta institución, puesto que esta brinda el 
soporte para que las ideas de negocio se puedan convertir en unas 
empresas o modelos de negocio rentables. 
La universidad aporta sus espacios y recursos para llevar a cabo proyectos 
de desarrollo empresarial a nivel nacional. Brinda apoyo a Personas 
sensibilizadas en espíritu empresarial y creación de empresas. 
El conjunto de Emprendimiento de la Universidad Tecnológica de Pereira, 
quiere definir cuál es el perfil de los empresarios en la región, y así 
identificar sus características primordiales y potencializarlas. 
 
SENA 
El SENA es el lugar ideal para emprender en Colombia y dar el salto a 
mercados internacionales. Mediante asesorías, acompañamiento, 
formación y financiación, la creación de empresa es una posibilidad real 
para generar ingresos y empleo a los colombianos. 
El SENA cuenta con una plataforma virtual del Fondo Emprender; su 
objeto es financiar iniciativas empresariales y podrán acceder a los 
recursos, los ciudadanos colombianos, mayores de edad qué estén 
interesados en iniciar un proyecto empresarial desde la formulación de su 
plan de negocio y qué acrediten al momento del aval del plan de negocio 
los requisitos requeridos. 
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El Fondo Emprender facilita el acceso a capital semilla al poner a 
disposición de los beneficiarios los recursos necesarios en la puesta en 
marcha de las nuevas unidades productivas26. 
RISARALDA EMPRENDE 
Son la red departamental de emprendimiento de Risaralda, articulan la 
institucionalidad del departamento para apoyar y promover el desarrollo 
empresarial a partir del fomento de una cultura emprendedora e 
innovadora, acompañando a los emprendedores en las diferentes etapas 
de crecimiento. 
❖ Fomentan la mentalidad y cultura de la creatividad, la innovación y 
el emprendimiento. 
❖ Realizan mentorías profesionales a emprendedores con potencial de 
crecimiento. 
❖ Facilitan el acceso a instrumentos de financiación para 
emprendedores. 
❖ Conectan con la oferta y la demanda de programas que beneficien 
















8.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
Figura 16. Estructura organizacional de la empresa POLYPET. 
 
Fuente. Propia. 
En la formulación estratégica de la organización se puede notar la 
necesidad de una estructura organizacional moderna como lo es por red 
o modular (EOR), ya que esta estructura “sirve de base para el 
funcionamiento simultáneo, coordinado, equilibrado e integrado entre las 
unidades orgánicas de una o más organizaciones, pues presenta las 
diversas relaciones intra y/o interorganizacionales existentes entre los 
diferentes elementos que la conforman. Estas interrelaciones comprenden 
aspectos técnicos y comportamentales, basados en los condicionantes y 
componentes que influencia su propio diseño” (LOUFFAT, 2003, p. 21). 
Como se puede notar el término red puede tener un contexto interno, 
dentro de una única organización y/o empresas de una misma corporación 
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(“de un mismo dueño”); o un contexto externo de interdependencia de 
dos o más organizaciones y/o empresas de diversas corporaciones (“de 
dos o más dueños diferentes) bajo alguna forma de alianza estratégica. 
Independientemente de esas alternativas – interna o externa-, los 
principios y características básicas de red son las mismas”27. Esto es lo 
que se desea para la organización, que todas las áreas están 
interconectadas entre sí y que puedan trabajar simultáneamente, en 
grupos de trabajo que puedan tomar decisiones independientes pero a la 
vez que tengan la facilidad de comunicarse con los demás departamentos 
de la organización, también sería la estructura ideal ya que permite 
formar relaciones estratégicas con otras empresas y varias de las 
estrategias que se realizaron para el cumplimiento de los objetivos de la 
organización es crear alianzas con veterinarias y médicos veterinarios de 
la ciudad, los cuales serían nuestros clientes. 
Básicamente la empresa va a estar conformada por la junta de socios 
(junta directiva), quienes serían la alta dirección de donde dependerían 
todas las decisiones importantes y donde se haría rendición de cuentas 
que afectarían el resto de la empresa. 
Línea de líderes de equipo quienes estarían para coordinar, controlar, 
dirigir, planear y desarrollar metas a corto y largo plazo. 
Tabla 30. Diseño de cargo del gerente. 
DISEÑO DE CARGOS 
      
Posición Gerente Área  Administrativa 
Reporta a:  Ninguno Sección  Junta directiva 
Personal a 
cargo 
Líder de relaciones veterinarias, líder de operaciones, líder 
comercial. 
 
27 Louffat, E. (noviembre de 2009). research gate. Obtenido de Tendencias modernas de diseño 








Planear, organizar, dirigir, controlar y coordinar todas las 
actividades de la organización, con un enfoque al 
cumplimiento de los objetivos, corto, mediano y largo plazo 
Funciones 
 
Realizar seguimiento administrativo, financiero y de investigación 
y desarrollo para control y aplicación de los recursos de la 
organización. 
 
Planificar y gestionar proyectos. 
 
Fijar objetivos a los diferentes grupos de trabajo para el trabajo 
oportuno y lleve a la ejecución de las estrategias. 
 
Revisar informes entregados por los líderes de quipo y realizar 
análisis de cómo va la organización. 
 
Fomentar cultura y clima organizacional que permita un buen 
desarrollo entre los diferentes equipos de trabajo a su cargo. 
 
Velar por el cumplimiento de la misión, visión y objetivos de la 
organización. 
 
Establecer reuniones semanales para identificar como van los 




Edad entre 30 y 45 Estado civil Indistinto 
Sexo Ambos sexos Disponibilidad Tiempo completo 
 
COMPETENCIAS 
Básicas: Comunicación oral y escrita Nivel: 4, pensamiento 




Genéricas: Capacidad de trabajo en equipo Nivel: 4, 
creatividad Nivel: 4, sentido de pertenencia Nivel: 4, 







Especificas: Flexibilidad Nivel: 4, adaptación a los cambios 







Titulación universitaria superior en ingeniería, administración, 
economía o carreras administrativas. Estudios especializados en 





5 años de experiencia en procesos administrativos con roles de 
dirección o gerencia 
 
Conocimientos 
Conocimientos altos en la planeación, control, dirección, 
organización de una empresa, debe poseer habilidades numéricas 




1. Liderazgo para el cambio 2. Pensamiento estratégico 3. Trabajo 
en equipo 4. Compromiso y Ética. 5. Capacidad de Planificación y 
Organización  
6. Capacidad de Análisis y Solución de Problemas  
7. Habilidades Gerenciales 
 
Fuente. Propia. 
Tabla 31. Diseño de cargo líder de operaciones. 
DISEÑO DE CARGOS 
      
Posición Líder de operaciones Área  producción 
Reporta a:  gerente Sección  General 
Personal a 
cargo Operarios de producción 




Coordinar adquisición de la cantidad de insumos que se requieren 
para la producción. 
 





presentar informes a gerencia a cerca de la evolución del proceso 
de producción 
 
monitorear y mejorar las actividades y la productividad de los 
empleados que están a su cargo 
 
hacer que el empleado cumpla el objetivo para el tope de la 
producción propuesta 
 






Edad Entre 20 y 40 Estado civil Indistinto 





Básicas: Comunicación oral y escrita Nivel: 4, pensamiento 




Genéricas: Capacidad de trabajo en equipo Nivel: 4, 
creatividad Nivel: 3, sentido de pertenencia Nivel: 4, 





Especificas: Flexibilidad Nivel: 4, adaptación a los cambios 







Titulación universitaria superior en ingeniería industrial, o 









Manejo de inventarios, compras, proveedores, optimización de 
recursos, análisis de métodos y tiempos, manejo de personal. 
 
Aptitudes 1. Liderazgo para el cambio 2. Pensamiento estratégico 3. Trabajo 
en equipo 4. Compromiso y Ética.  




Tabla 32. Diseño de cargo líder comercial. 
DISEÑO DE CARGOS 
      
Posición Líder comercial Área  Comercial 
Reporta a:  gerente Sección  General 
Personal a 
cargo Asesores de venta 
RESUMEN  
Planear, organizar, dirigir, controlar y coordinar todas las 
actividades referentes a la comercialización de los 
productos referentes a la empresa. 
Funciones 
 
Fijar tanto la política de precios y condiciones de venta como los 
canales de distribución. 
Ofrecer excelente servicio post venta. 
Generar fidelización con las diferentes veterinarias de la ciudad. 
Investigar el mercado, previendo la evolución del mismo y 
anticipando las medidas necesarias para adaptarse a las nuevas 
inclinaciones o tendencias 
presentar informes a gerencia a cerca de la evolución del proceso 
de comercialización. 
 
Capacitar a los asesores de venta de forma oportuna para 
entregar información veraz a los clientes 
 










Edad Entre 20 y 40 Estado civil Indistinto 





Básicas: Comunicación oral y escrita Nivel: 4, autocontrol 
Nivel: 4, integridad. Nivel: 4  
 
Genéricas: Compromiso ético Nivel: 4, espíritu comercial: 4, 
aprendizaje continuo Nivel: 4, capacidad de trabajo en 
equipo. Nivel: 4 
 
Especificas: profundidad en el conocimiento del producto 
Nivel: 4, asesoría Nivel: 4. 
 
Estudios 
Titulación universitaria superior en administración, comercio 
internacional, o carreras afines al sector comercial. 
Experiencia 
laboral 
● Atención al cliente. 
● Manejo de mercadeo. 
● Experiencia laboral de un año en ventas.  
Conocimientos 




Aptitudes 1. Inteligencia emocional 2. Persistencia 3. Honestidad 4. 
Conocimientos técnicos 5. Trabajo presión 6. Iniciativa propia 7. 
Trabajo en equipo.  
Fuente. Propia. 
Tabla 34. Diseño de cargo líder de finanzas. 
DISEÑO DE CARGOS 
      
Posición Líder de Finanzas Área  Contable 
Reporta a:  gerente Sección  General 
Personal a cargo Auxiliar contable 
RESUMEN  controlar y coordinar todas las actividades referentes al 
sistema financiero de la empresa. 
Funciones 
 
Interpretación de estados financieros. 
 
Realizar reuniones periódicas para analizar indicadores financieros 
de la empresa. 
 
Gestionar y formular proyectos. 
 
Administrar base de datos de facturas de compras y ventas de 
toda la organización. 
 
Manejo del flujo de caja. 
 
Estar pendiente del pago de impuestos, matricula mercantil, 





Edad Entre 20 y 40  Estado civil Indistinto 
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Básicas: Comunicación oral y escrita Nivel: 4, pensamiento 




Genéricas: Compromiso ético Nivel: 4, capacidad de trabajo 





Especificas: Flexibilidad Nivel: 4, adaptación a los cambios 













2 años de experiencia en área financiera.  
Conocimientos 
Indicadores financieros, operación y rentabilidad, estado de 
resultados, TIR, TO, VPN, manejo de tasa de interés, 
amortizaciones. 
 
Aptitudes 1. Inteligencia emocional 2. Persistencia 3. Honestidad 4. 
Conocimientos técnicos 5. Trabajo presión 6. Iniciativa propia 7. 




8.3. ASPECTOS LEGALES 
 
8.3.1. CONSTITUCIÓN EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES 
Los pasos para crear una empresa son muy elementales que mediante 




Los aspectos básicos a tener en cuenta en la constitución de una empresa 
son los siguientes:  
Pasos para crear una empresa:  
De acuerdo con la cámara de comercio de Bogotá para la constitución y 
puesta en funcionamiento de una empresa o una compañía, sea esta una 
sociedad, empresa unipersonal, o sucursal se debe seguir los siguientes 
pasos. 
• Decidir si se va a establecer una sociedad o una sucursal. Si 
se va a establecer una sociedad se debe elegir el tipo 
societario.  
• Decidir si se va a establecer una sociedad o una sucursal. Si 
se va a establecer una sociedad se debe elegir el tipo 
societario.  
• Preparar los documentos para la constitución de la compañía.  
• Obtener el NIT de los accionistas extranjeros a través del 
diligenciamiento del registro único tributario. (RUT) ante la 
administración de impuestos y aduanas nacionales DIAN.  
• Elevar o protocolizar en escritura pública los documentos de 
constitución de la sociedad o establecimiento de la sucursal.  
• Obtener las cartas de aceptación de los cargos de la 
compañía.  
La empresa POLYPET se creará como una sociedad L.T.D.A. 
La normativa reguladora de las sociedades limitadas define sus 
características, siendo las más relevantes: 
• Número de socios: mínimo de uno, sin existir límite 
máximo. En el caso de un único socio se crea una sociedad 
limitada unipersonal. Pueden ser personas físicas o jurídicas.  
• Responsabilidad de los socios: solidaria entre ellos y 
limitada al capital aportado, de manera que los socios no 
responden ante las deudas con su patrimonio personal.  




• Nombre o Denominación Social: deberá ser un nombre 
que nadie haya registrado antes (para lo que habrá que 
efectuar la pertinente consulta en el Registro Mercantil 
Central) seguido de la expresión Sociedad de Responsabilidad 
Limitada o de la abreviatura S.R.L. o de Sociedad Limitada o 
su respectiva abreviatura S.L.  
• Capital social: el mínimo legal es de 3.000 € totalmente 
desembolsado, sin existir límite máximo. Puede estar 
formado por aportaciones monetarias (dinero) o en especie, 
como por ejemplo un ordenador, una furgoneta o cualquier 
otro bien, siendo necesario disponer de una valoración de ese 
bien aceptada por todos los socios fundadores.  
• División del capital social: en participaciones sociales, cuya 
transmisión tiene ciertas limitaciones legales, contando 
siempre los demás socios con derecho de preferencia frente a 
terceros.  
• Objeto Social: es la actividad o actividades a las que se va 
a dedicar la empresa. Normalmente se prepara una relación 
relativamente amplia de actividades, con las inicialmente 
previstas y otras potenciales, para evitar gastos 
administrativos en caso de ampliar actividades.  
• Constitución: mediante estatutos y escritura pública 
firmados ante notario y presentados posteriormente en el 
Registro Mercantil. Será necesario detallar las aportaciones 
que realiza cada socio y el porcentaje de capital social que le 
corresponde. 
 
8.4. GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 
8.4.1. GASTOS DE PERSONAL 
Para cada personal administrativo se estipula un salario base acorde con 
sus funciones dentro de la organización, teniendo en cuenta que el salario 
mínimo para el presente año es de $908.526. 
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Tabla 35. Información necesaria para el cálculo de salarios del personal 
y otros gastos. 
 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 










Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, docente de la Universidad 
Tecnológica de Pereira. 
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8.4.2. GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 
El artículo 129 de la Ley 2063 de 2020 estableció “Como consecuencia de 
los efectos negativos para el sector productivo ocasionados por la 
pandemia del COVID 19 el Gobierno Nacional fijará para el año 2021 una 
tarifa especial de los servicios del Registro Mercantil que beneficie a las 
MiPymes de acuerdo con la clasificación del tamaño empresarial 
vigente"28. 












Tabla 37. Tarifas de registro de proponentes 2021. 
Inscripción y renovación de cada 
proponente 
$587.000 






Total, de gastos de puesta en marcha de la empresa POLYPET:  
$12´037.099  
Para la puesta en marcha también se deben tener en cuenta los gastos 
de publicidad los cuales aparecen en la tabla 36 y los gastos anuales de 
administración (tabla 37), estos están calculados anualmente. 
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Tabla 38. Gastos de puesta en marcha de la empresa. 
 
Fuente. Propia. 
Tabla 39. Gastos anuales de publicidad. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
 
Los gastos de administración y ventas se componen por la suma de los 
gastos anuales de administración, la mano de obra administrativa y 
ventas. Para los gastos de administración también se tomó una 
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proyección a 6 años ya que estos también incrementan con el paso del 
tiempo (tabla 38). 
 
Tabla 40. Gastos anuales de administración. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 






Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 














9. ESTUDIO FINANCIERO 
 
Este capítulo se desarrolla para mostrar cómo será el comportamiento 
financiero del proyecto. Para tal fin se realizan una serie de cálculos sobre 
las inversiones del proyecto, los ingresos, los egresos, la financiación y el 
punto de equilibrio. 
Las proyecciones financieras se basan en el modelo integral de mercadeo 
y administración de negocios-MIMA- herramientas para evaluación y 
seguimiento de la gestión empresarial, creado por USAID y la 
organización internacional de las migraciones- OIM. Esta metodología 
recopila la información y con base a tablas dinámicas realiza análisis 
financieros ara proyectos de producción, comercialización o servicios, con 
base a la gestión de proyectos, por medio de la cual se facilite la 
recolección de la información, así como la formulación y evaluación de 
proyectos que, al mismo tiempo, permita orientarse hacia mercados y 
estrategias rentables y sólidas, para aplicación den proyectos sociales, 
que hagan posible el tal vez mas anhelado de todos los propósitos de un 
proyecto: que sea sostenible29. 
En los capítulos anteriores se ha mostrado información de unos 
requerimientos necesarios para la puesta en marcha de la empresa, sin 
embargo, en este capítulo se realizará un resumen de estas para tener en 
cuenta todos los costos necesarios para la contabilidad. 
9.1. INVERSIONES 
Se debe estudiar cuánto dinero se requiere y con cuanto se cuenta para 
el desarrollo del proyecto. 
• ADECUACION: se realizarán adecuaciones de infraestructura 
por $10´000.000 que garanticen una estructura óptima para 
la producción de platinas quirúrgicas que cumpla con los 
estándares. 
• COMPRA DE MOTOCICLETA: por valor de $3´890.000, 
logrando con ello tener la herramienta para garantizar la 
 
29 (MANTILLA, 2015) 
125 
 
movilidad de las platinas y el despacho a tiempo de las 
mismas hacia los clientes. 
• MAQUINARIA Y EQUIPO, MUEBLES Y ENSERES: en el 
capítulo anterior se muestra la maquinaria y equipo 
necesaria, en la siguiente tabla se muestra nuevamente: 
Tabla 42. Inversión en maquinaria y equipo. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Tabla 43. Inversión en muebles y enseres. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
• GASTOS DE REGISTRO: $2´037.099 que corresponden a la 
inscripción a cámara de comercio y el respectivo registró 
industrial y comercio legalizando la empresa ante los entes 






Tabla 44. Gastos de inicio. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
9.1.1. RESUMEN DE INVERSIONES 
En la siguiente tabla se muestra el resumen de las inversiones a realizar 
para empresa productora y comercializadora de platinas de polipropileno 











Tabla 45. Inversión total. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Se necesita un total de inversión de $131´170.249 de pesos de los cuales 
$17´456.000 van a ser aportes de los socios que van a conformar la 
empresa, el restante será una financiación. 
 
9.2. FUENTES DE FINANCIACION 
Una de las principales fuentes de financiación es un crédito de 
emprendimiento con una entidad bancaria que permita apalancar las 
inversiones requeridas, también por aporte de inversionistas y por 
supuesto la colocación de recursos propios, permitiendo establecer un 
monto de $131´170.249 de pesos para dar inicio a la puesta en marcha 
de la empresa productora y comercializadora de platinas de polipropileno 
para pequeños animales. 
Por efectos de apalancamiento se tendrá en cuenta un crédito de 
emprendimiento a una tasa de interés de la DTF más 3 puntos, el DTF 
está en 4,53% en la fecha en la cual se elaboró la proyección financiera 
y que sumando los 3 puntos data en total de 7,53% anual esto lleva a 
una amortización fija de $2´280.222 pesos a un periodo de 60 meses con 
un interés efectivo mensual de 0,63%. 
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Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
9.3. FORMATOS FINANCIEROS 
para tener una base financiera más sólida y así conocer con certeza si la 
empresa es rentable o no, se deben tener en cuenta los formatos 
financieros que dan más información como lo son: el flujo de caja, estado 
de resultados, balance general y lo más importante, los indicadores 
financieros. 
9.3.1. FLUJO DE CAJA 
Para el cálculo del flujo de caja se debe tener en cuenta el total de 
ingresos y el total de egresos de la organización para poder conocer el 
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superávit o el déficit obtenido para ese año. Para el año 0 que se va a 
poner en marcha la empresa muchos de los valores necesarios van a 
aparecer en ceros ya que no se tienen datos históricos para realizar 
cálculos, en la siguiente tabla se muestra el flujo de caja anual, con una 
proyección a 6 años. 
Tabla 47. Flujo de caja. 
 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Como se puede ver anteriormente los saldos durante todos los años son 
positivos, esto indica que el proyecto contaría con excelente liquidez 
durante su creación y crecimiento según la proyección. 
9.3.2. ESTADO DE RESULTADOS 
Como es sabido el estado de resultados también se conoce como estado 
de pérdidas y ganancias, en este formato nos enteramos que tanta 
utilidad está generando la empresa con el pasar de los meses y los años 
para así tomar una decisión ya sea continuar invirtiendo o liquidar. En 
este formato se debe tener en cuenta las ventas realizadas y los costos 
de producción de lo cual se obtiene la utilidad bruta del producto, a este 
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se restan los gastos de administración y ventas, los gastos financieros y 
los impuestos. En la siguiente tabla se muestran todos los datos 
necesarios para el cálculo de la utilidad para la empresa productora y 
comercializadora de platinas quirúrgicas de polipropileno para pequeños 
animales, con una proyección a 6 años. 
Tabla 48. Estado de resultados. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Las tablas de las ventas, los costos de producción, los gastos de 
administración y ventas, gastos financieros se encuentran en tablas de 
los capítulos anteriores. 
Como se puede notar en la tabla anterior la utilidad neta generada para 
la empresa POLYPET para el primer año es $5´302.872 de pesos, es 
positiva y a medida que pasan los años se puede ver como esta utilidad 
incrementa, mostrando que la empresa es muy rentable tanto el primer 
año como con el pasar del tiempo. 
9.3.3. BALANCE GENERAL 
Este resulta ser un muy importante formato financiero para las empresas 
ya que con este se conoce cuanto efectivo tiene la empresa, la cantidad 
de deudas contraídas o de los bienes que se disponen. En la siguiente 
tabla se muestra el balance general junto con todos los ítems que lo 





Tabla 49. Balance general. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Como en el balance general se debe tener en cuenta la depreciación de 
los activos y la amortización de los diferidos se realiza una tabla que 
muestre dichos procesos con una proyección a 6 años. 







Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Como se nota en el balance general la ecuación de ACTIVO= PASIVO 
+ PATRIMONIO se cumple a cabalidad. 
9.4. INDICADORES DE EVALUACION 
Existen mucho tipo de indicadores para determinar si un proyecto es 
viable o no, dos de los más importantes es el VPN valor presente neto) y 
la TIR (tasa interna de retorno), las condiciones para aceptar el desarrollo 
de un proyecto son: 
• Si el VPN es mayor a 0 se acepta la inversión. 
• Si el VPN es igual a 0 es indiferencia, el proyecto entra en 
estudio. 
• Si el VPN es menor a 0 el proyecto se rechaza. 
• Si la TIO (tasa interna de oportunidad) es menor que la TIR 
se acepta la inversión. 
• Si la TIO (tasa interna de oportunidad) es igual que la TIR 
genera indiferencia frente al proyecto. 
• Si la TIO (tasa interna de oportunidad) es menor que la TIR 
se rechaza el proyecto. 

















VPN: valor presente neto. 
TIO: tasa interna de retorno. 
i: TIO: tasa de oportunidad. 
FNC: flujo neto de caja. 
En la siguiente tabla se resume el cálculo del VPN y la TIR para la 
evaluación de si el proyecto de producir y comercializar platinas 
quirúrgicas de polipropileno para pequeños animales se acepta o se 
rechaza. 
Tabla 51. Cálculo del TIR y el VPN. 
 
Fuente. Propia. Plataforma de Excel creada por Ricardo Ramírez, 
docente de la Universidad Tecnológica de Pereira. 
Como se puede notar el valor del VPN es positivo y la TIR supera la tasa 
de oportunidad, esto quiere decir que financieramente el proyecto es muy 
rentable y se puede realizar la inversión. 
Existen otros indicadores importantes que se tuvieron en cuenta para el 
análisis financiero como lo son: liquidez, endeudamiento, 

























10. PLAN OPERATIVO 
 
En el presente capítulo se propone el plan operativo detalladamente con 
base en los objetivos estratégicos y actividades relacionadas con cada 
objetivo para el cumplimiento y gestión de los mismos en la empresa, 
tener una trazabilidad y medición.      
10.1. PLAN OPERATIVO 
A continuación, se establecen los objetivos estratégicos con sus 
respectivos indicadores y responsables del cumplimiento, también el valor 
estimado de los recursos, fuentes de verificación, meta propuesta y 
durabilidad. 













En los anexos se encuentra el documento Excel donde se puede ver de 
forma más clara las figuras adjuntas. 
10.2. METAS SOCIALES 
 
10.2.1. METAS SOCIALES DEL PLAN DE NEGOCIO 
Aportar a toda la población de la ciudad de Pereira de escasos recursos la 
posibilidad de acceder a placas quirúrgicas para todos aquellos animales 
de compañía que lo requieran con un tiempo de reacción oportuna 
salvaguardando la integridad del animal y mejorando la calidad de vida 
de cada uno. 
10.2.2. PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 
En concordancia con el Plan de desarrollo nacional se afianza el estudio 
de factibilidad para la creación de la empresa en proposición de aportar 
al “Pacto por la Ciencia, tecnología y la Innovación: un sistema para 
construir el conocimiento de la Colombia del futuro”30 también pacto por 
la inclusión de los seres vivientes entre ellos los animalitos al igual en el 
Pacto por la sostenibilidad: producir conservando y conservar 
produciendo. 
10.2.3. PLAN REGIONAL 
Participar en el plan de desarrollo regional en el gobierno de turno como 
lo son Juventudes y Motivación del emprendimiento social y empresarial 
y la creación de empresa juvenil31 y apoyarse en innovación ciencia y 
tecnología y emprendimiento regional32. 
 
30 PDN, P. N. (2018). Plan nacional de desarrollo 2018-2022. Obtenido de 
https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Prensa/Resumen-PND2018-2022-final.pdf 
31 Pereira, C. d. (2020). Estímulo a la creación de empresa ley 1780. Obtenido de                 
https://www.camarapereira.org.co/es/paginas_334 





10.2.4. CLÚSTER O CADENA PRODUCTIVA 
La cadena productiva de la empresa será PULL33 debido a que cada caso 
puede ser diferente es necesario conocer la necesidad para abordar de 
manera correcta con la placa quirúrgica con sistema FIFO. 




Por medio del proyecto se permitirá emplear a profesionales y personal 
de apoyo que contribuyan al proceso de crecimiento tanto personal como 
industrial nombrados en el plan de financiamiento. 
 
 







En concordancia con el plan de desarrollo regional gubernamental se 
pretende programas como lo son: Juventudes y Motivación del 
emprendimiento social y empresarial, la creación de empresa juvenil y 
apoyarse en innovación ciencia y tecnología y emprendimiento regional. 
10.3. IMPACTO 
10.3.1. IMPACTO ECONÓMICO 
Generación de empleos local y/o regional tanto principal y secundario, 
crecimiento económico, promoción de la actividad empresarial, 
generación de renta al estado y municipio por impuestos, posibilidad de 
inversión pública e incremento de utilidades. 
10.3.2. IMPACTO REGIONAL 
Vinculación con empresas regionales y procesos en conjunto para atender 
las necesidades y emergencias presentadas en Pereira, Dosquebradas y 
virginia, crecimiento industrial. 
10.3.3. IMPACTO SOCIAL 
Mejoramiento calidad de vida de los animales intervenidos con placas 
quirúrgicas, Accesibilidad de personas con escasos recursos. 
10.3.4. IMPACTO AMBIENTAL 
Minimización de residuos contaminantes en procesos de producción, 
Reutilización de materiales reciclables en otros productos, uso de bolsas 









11. RESUMEN EJECUTIVO 
 
En este capítulo se muestran todos los resultados obtenidos a partir de la 
investigación realizada en todos los capítulos anteriores para así 
determinar de manera apropiada si es viable crear una empresa dedicada 
a la producción y comercialización de platinas quirúrgicas de polipropileno 
para pequeños animales. 
11.1. CONCEPTO DEL NEGOCIO 
Como se puede notar al principio de este documento una de las principales 
razones por la cuales se decide crear una empresa productora y 
comercializadora de platinas de polipropileno es la capacidad financiera 
que tienen las personas de nuestro país(según bibliografía el 80% de la 
población colombiana se encuentra en los estratos socioeconómicos 1,2 y 
3 y el 80% de la población colombiana poseen mascotas) para suplir 
gastos médicos de sus mascotas  en casos de fracturas, ya que estas, 
según el estudio de mercados realizado, son muy costosas, tanto el valor 
de la placa quirúrgica como la cirugía  
El propósito principal de la empresa polypet es crear una oportunidad a 
todas esas personas que están entre los estratos socioeconómicos más 
vulnerables que no pueden pagar por una platina de titanio ni de acero 
quirúrgico de darle una calidad de vida digna a su mascota en caso de 
que sufra una fractura, evitando amputación del miembro, tratamientos 
alternativos más dolorosos, o hasta en el peor de los casos tomar la 
decisión de la eutanasia. 
por esta única razón nuestra misión es fabricar las mejores platinas 
quirúrgicas de polipropileno (ya que es un material de bajo costo, buenas 
características mecánicas y tiene usos médicos como suturas y mallas 
quirúrgicas) para mascotas de Colombia, dando personalización para la 
situación de cada animal, brindando seguridad biológica y tiempos de 
entregas menores a 32 horas de esta forma velamos por el bienestar de 
cada mascota y el bolsillo de cada uno de sus dueños. 
11.2. POTENCIAL DEL MERCADO 
A partir del estudio de mercados realizado y la encuesta aplicada a 18 de 
las clínicas veterinarias que realizan ortopedias y cuentan con las 
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instalaciones adecuadas para realizar dichos procedimientos en la ciudad 
de Pereira y Dosquebradas se obtiene que el potencial de mercado diario 
con respecto a placas quirúrgicas es de 54 unidades. De este mercado se 
toman dos escenarios, uno optimista que sería el 50% de esas 54 y el 
20% para el pesimista, esto nos da los siguientes resultados en ventas 
diarias, mensuales y anuales tanto en pesos como en unidades. 
Tabla 53. Potencial del mercado en cifras. 
 
Fuente. Propia. 
11.3.  VENTAJAS COMPETITIVAS Y PROPUESTA DE VALOR 
Una de las cualidades mas importantes que se va a ofrecer desde la 
empresa polypet son las platinas personalizadas para cada fractura ya 
que las que existen actualmente vienen de tamaños estandarizados y 
aveces no se encuentran placas quirurgicas para ciertas fracturas, estas 
van a ser diseñadas direcatemente de la radiografica del paciente, para 
dar un ajuste preciso, un tamaño adecuado y las carateristicas mecanicas 
apropiadas; otra parte importante es el material en el cual se va a fabricar 
la placa quirurgica, despues de realizar mucha revision bibliografica no 
existe registro hasta el momento de que se fabricaran placas quirurgicas 
en polipropileno, investigaciones muestran el uso de este material en 
suturas y mallas para tratar hernias lo cual demuestra la hipoalergenidad 
del polimero, al ser fabricado de este material el costo de compra para 
los clientes disminuye en un 51% con respecto a una placa de acero 
quirurgico, las cuales son las mas utilizadas según el estudio de mercados. 
El precio de una placa de acero quirurgico para la fractura mas comun 
que es la de huesos largos para una mascota de tamaño promedio tiene 
un costo promedio de $150.000 pesos, y el precio de venta para los 
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clientes de la placa quirurgica de polipropileno para la fractura mas comun 
es $75.839 pesos. 
La estudio de mercados muestra que el unico proveedor de placas 
quirurgicas de las veterinarias en la ciudad de pereira es Soluciones 
Ortopedicas la cual queda en Bogota, los tiempos de llegada de las placas 
a las instalaciones veterinarias es de un minimo de 48 horas despues de 
realizar el pedido, esto quiere decir que los pacientes deben esperar 
mientras llega el producto, la empresa polypet se compromete a entregar 
dichas placas quirurgicas en menos de 32 horas, ya que va a estar ubicada 
dentro de la ciudad y el proceso productivo es mas rapido. 
Otro aspecto que se quiere realizar a futuro es ofrecer un servicio de 
ortopedia directamente desde la empresa, para todas las personas, 
fundaciones y ong´s que no tengas posibilidades de acceder a los 
servicios de una clinica veterinaria o comprar placas quirurgicas costosas. 
11.4.  RESUMEN DE INVERSIONES RQUERIDAS 
Entre los recursos necesarios para la puesta en marcha de la empresa 
proudctora y comercializadora de placas quirurgicas de polirpopileno 
incluyen: maquinaria y equipo, mubles y enseres, vehiculos, edificios, 
mano de obra directa e indirecta, gastos de administracion y ventas, 
inventarios. En la siguiente tabla se muestra un resumen de las 
inversiones necesarias. 
Para dar inicio al proyecto según el estudio financiero realizado se 
necesita una inversion de $131´170.249 de pesos para poner en marcha 
la empresa productora y comercializadora de platinas quirurgicas de 
polipropileno para pequeños animales. 
Para dar un panorama un poco mas claro en las siguientes tablas se 







Tabla 54. Resumen de inversiones requeridas. 
 
Fuente. Propia. 










11.5. PROYECCIONES DE VENTAS Y RENTABILIDAD 
Las proyecciones de ventas se realizaron a 6 años para determinar la 
viabilidad y mantenibilidad del proyecto durante el tiempo; como se 
nombro anteriormente se tomaron dos escenarios para realizar las 
proyecciones, uno optimista y uno pesimista, a continuacion se muestran 
las proyecciones de ventas y las rentabilidades de ambos escenarios. 
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Tabla 56. Proyección de ventas y rentabilidad escenario pesimista. 
 
fuente. Propia. 
Para el escenario optimista se puede notar que la rentabilidad es muy 
buena, aunque en el primer año solo se va a obtener una ganancia de 
$5´302.872 de pesos a medida que pasan los años y la deuda se amortiza 
se empieza a ver un aumento en las ganancias. 
Para el escenario pesimista se puede notar que, aunque cada año las 
ventas crescan en un 15% las ganancias nunca van a ser positivas 
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durante la proyeccion en los  años, tambien el valor de la tasa interna de 
retono es menor que la tasa de oportunidad, esto indica que la empresa 
no seria nada rentable y no estaria bien invertir en el proyecto. 
11.6. CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACIÓN DE 
VIABILIDAD. 
Según el estudio anteriormente realizado se puede visualizar claramente 
para el escenario optimista que la rentabilidad del negocio a largo plazo 
es muy bueno, ya que todos los años se obtiene una utilidad que va en 
crecimiento, tambien la tasa interna de retorno que dio como resultado 
28% es mayor que la tasa interna de oportunidad de 15% evidenciano un 
valor presente neto positivo de $55´258.762 de pesos. 




Los indicadores financieros evidencian tambien que la empresa dispone 
de la cantidad suficiente de activos corrientes para responder por sus 
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pasivos corrientes, anque para el año cero y uno el indicador de razon 
circulante se encuentre por debajo de 1, para los proximos años este 
indicador mejora. Por parte del indicador prueba acida se puede notar que 
para el segundo año se encuentra un valor mayor a 1, esto quiere decir 
que aunque la influencia de los inventarios en la empresa es alto no esta 
presesntando problemas de liquidez. 
Según los indicadores de endeudamiento la empresa en los primeros dos 
años se encuentra se encontraria en riesgo ya que sobrepasa el 50% del 
patrimonio en deudas, sienbargo esto disminuye despues del tercer año, 
disminuyendo las deudas totales y aumentando el patrimonio y la liquidez. 
Los indicadores de rentabilidad muestran que la empresa podria tener una 
excelente rentabilidad ya que los activos DUPONT crecen con el paso del 
tiempo al igual que el patrimonio y las ventas. 
Según todos los resultados obtenidos en toda la investigacion realizada 
anteriormente se puede decir con toda seguridad que la puesta en marcha 
de una empresa productora y comercializadora de platinas quirurgicas de 















Aunque en la ciudad de Pereira y Dosquebradas existan muy pocas 
clínicas veterinarias con las instalaciones adecuadas para realizar cirugías 
ortopédicas de pequeños animales, el estudio de mercados evidencia que 
existe una alta factibilidad comercial y gran aceptación del producto para 
la puesta en marcha de la empresa productora y comercializadora de 
platinas quirúrgicas de polipropileno, ya que las encuestas realizadas 
demuestran que los clientes están dispuestos a probar un nuevo producto 
y que el potencial del mercado es relativamente alto, ya que se contaría 
con el 50% del mercado total desde un escenario optimista, también se 
puede notar que al ser un producto innovador la competencia del sector 
es baja dentro de la ciudad y los tiempos de entrega que se ofrecen desde 
la empresa son menores a los de la competencia. 
Para la operación de una empresa productora y comercializadora de 
platinas quirúrgicas se debe tener en cuenta muchas inversiones, tanto 
en activos fijos como en mano de obra, utilizando los resultados del 
potencial del mercado (ventas diarias) se obtuvo una capacidad instalada 
de producción, instalaciones y requerimientos necesarios para poder 
suplir con la demanda del mercado y cumplir con todas las normas 
requeridas para la producción, creando así una estructura técnica de 
operación adecuada que permita la mantenibilidad de la empresa con el 
pasar del tiempo como se demuestra en las proyecciones. 
La estructura administrativa propuesta para la empresa se ajusta a las 
necesidades direccionales y estratégicas de la empresa, a la dimensión 
del mercado y a la capacidad diseñada, también es necesario que esta 
estructura y cargos consoliden a través del tiempo con la formación de 
empleados y operarios, como base para el crecimiento, mejoramiento y 
desarrollo de los procesos internos de la empresa, para así cumplir con 
los objetivos estratégicos propuestos, misión y visión. 
El proyecto presenta excelentes indicadores en materia de liquidez, 
endeudamiento, apalancamiento, actividad, rentabilidad, tasa interna de 
retorno y valor presente neto que indican la alta viabilidad financiera para 
la empresa y que justifica la realización del mismo, teniendo en cuenta 
todos los criterios. 
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En conclusión la creación de una empresa productora y comercializadora 
de platinas quirúrgicas de polipropileno para pequeños animales en la 
ciudad de Pereira es muy viable, rentable, sostenible con el pasar del 
tiempo y con excelente aceptación por los clientes  , además muy 
beneficioso para toda la comunidad ya que muchas de las familias 
pereiranas que poseen mascotas no cuentan con los recursos necesarios 
para suplir con la necesidad en caso de una fractura y se les estaría dando 
la oportunidad de acceder a un producto y en un futuro un servicio 
económico; para las veterinarias disminuirían los tiempos para realizar las 
intervenciones quirúrgicas evitando que los pacientes sufran esperando, 
con respecto al desarrollo social se crearía empleo para diversos 
profesionales de la ciudad y se aportaría como empresa innovadora al 
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ANEXOS 
  
